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FUNDAMENTELE ANTREPRENORIATULUI DIGITAL

Aplicare

Acest capitol 1si propune sa introduca contextul antreprenoriatului digital, al mentalitatii antreprenoriale si al oportunitatilor
antreprenoriale. Pentru a realiza acest lucru, explordm termenul de antreprenoriat digital si relatia sa cu tehnologiile digitale. Tn
sectiunea urmdatoare, ne concentrdm pe antreprenori si pe elementul principal al spiritului antreprenorial. In cele din urm3,
propunem mai multe modalitati si Tncurajdm antreprenorii sa raspunda la diferite intrebari pentru a-si promova oportunitatile
antreprenoriale.

Rezultate asteptate

e Definirea termenului de antreprenoriat digital
e Rezumarea principalelor elemente ale spiritului antreprenorial
e Instrumentele necesare pentru a ajuta antreprenorii sa-si imbunatateasca ideea

CONTEXT/DESCRIERE:

in secolul 20, antreprenoriatul a fost studiat de Joseph Schumpeter si de alti economisti, cum ar fi Carl Menger, Ludwig
von Mises si Friedrich von Hayek. Potrivit lui Schumpeter, un antreprenor este dispus si capabil sa transforme o idee sau
o inventie noud intr-o inovatie de succes. Antreprenoriatul duce la crestere economicd pe mdsurd ce sunt oferite noi
produse/servicii*. Antreprenoriatul digital este o afacere care exploateazd oportunitdtile create de tehnologiile digitale.

Antreprenoriatul digital si oportunitatile antreprenoriale

Schimbarile tehnologice digitale nu numai ca perturba fiecare aspect al vietii de zi cu zi si al societatii, ci si transforma
fundamentele de afaceri si creeaza noi oportunitati. Ca o consecinta a schimbarilor tehnologice digitale si a
oportunitatilor create in lumea digitalda, ne concentram in prezent pe antreprenoriatul digital si nu doar pe
antreprenoriat. Antreprenoriatul digital poate fi definit ca "antreprenoriat care implica utilizarea noilor tehnologii

! https://en.wikipedia.org/wiki/Entrepreneurship
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digitale (in special a platformelor de comunicare sociala, a volumelor mari de date, a solutiilor mobile si cloud). Scopul
acestei utilizari poate fi imbunatatirea operatiunilor de afaceri, inventarea de noi modele de afaceri, imbunatatirea
informatiilor de afaceri sau interactiunea cu clientii si partile interesate."?

Antreprenoriatul digital este cauzat de antreprenori care sunt capabili sa recunoasca oportunitatile de piata sau din
industrie, sa simta schimbarile produse de concurenta, sa identifice schimbarile curbei valorice si sa previzioneze
schimbdrile macroeconomice (figura 1).3

Recognize market or industry
opportunities

o000

Recognize changes in [ ]
competition and value curves [ ]
o000 Qoo o0

Understand their external envrionment
and understand changes

® o000

Figura 1: Cum pot antreprenorii sd provoace antreprenoriatul.

Utilizarea extinsa a tehnologiilor digitale a creat noi oportunitati pentru crearea de noi intreprinderi, fie ca este vorba
de o intreprindere cu scop lucrativ sau de o intreprindere non-profit. Aceste oportunitati genereaza noi venituri valorice
nu numai pentru intreprinderi, ci si pentru clienti, prin urmare, ii obliga pe antreprenori sa profite de aceste oportunitati
si sa le exploateze. Aceste oportunitati pot fi numite oportunitati antreprenoriale si sunt definite ca "acele situatii in care

2 https://publications.jrc.ec.europa.eu/repository/handle/JRC101581
3 Adoptat de Green, J. V. (2015). Pdnza de analizé a oportunitdtilor. Artizani de risc.
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pot fi introduse si vandute noi bunuri, servicii, materii prime si metode de organizare la un cost de productie mai mare
decat costul lor de productie".*

Tn general, o oportunitate antreprenoriald ar putea fi bazatd pe piata sau tehnologie sau hibridd. O oportunitate bazata
pe piata este atunci cand antreprenorii au identificat o nevoie nesatisfacuta si semnificativa care ar putea rezolva
problemele critice ale clientilor, ar putea oferi valoare suplimentard sau ar putea crea o noud piatd. In acest caz,
organizatiile incearca sa satisfaca nevoile existente sau sa creeze noi nevoi pentru clienti. Pe de alta parte, un concept
sau o tehnologie noua poate duce la valorificarea oportunitatii de a crea o noua piata. De asemenea, ar putea fi vorba
de un progres tehnologic sau un nou model de afaceri bazat pe tehnologie sau un nou proces pentru o noua piata. Ultima
optiune (oportunitatea hibridd) combinad elemente din oportunitatile mentionate mai sus>.

Antreprenori - spiritul antreprenorial

Exploatarea oportunitatilor antreprenoriale este direct legata de procesul decizional al antreprenorului. Antreprenorii
trebuie sa ia decizii rapide si cu miza mare, cu informatii incomplete intr-o piata dinamica, sau pot alege sa nu profite de
o oportunitate. Antreprenorii ar trebui sa fie persoane independente, angajate sa inceapa si sa creasca o afacere pentru
profit, non-profit, sau sociale. O alta caracteristica cheie a antreprenorilor este competitivitatea. Ei sunt motivati adesea
de o dorinta competitiva de a excela si de a folosi esecul ca instrument de invatare®.

How does individualism influence your decision-making?
Do you have an internal and external locus of control?

Are vou able

OU apie€ 10 erjrectivel Tocus your time ana resourc

Do friends characterize you as an optimist?

Figura 2: Intrebdri cheie privind mentalitatea antreprenoriald.

4 Definitie adoptata de Casson (1982) din Green, J. V. (2015). Pénza de analizd a oportunitdtilor. Artizani de risc.
5 Aulet, B. (2013). Antreprenoriat disciplinat: 24 de pasi catre un startup de succes. John Wiley & Sons.
®Verde, J. V. (2015). Panza de analizi a oportunitétilor. Artizani de risc.



Principalele elemente ale spiritului antreprenorial sunt’:

o Nevoia de realizare. Motivatia de realizare descrie capacitatea unei persoane de a depasi obstacolele cu care se
va confrunta incercand sa atinga succesul. Astfel, nevoia de realizare este definita ca o preferinta pentru
provocare, o acceptare a responsabilitatii personale pentru rezultate sau un impuls personal pentru realizare.

e Individualism. Individualismul ridicat Tnseamna ca ai nevoie de mai putin sprijin sau aprobare din partea celorlalti.
Prin urmare, persoanele cu un nivel ridicat de individualism pun accentul pe initiativa si realizarea personala.

e Control. Acesta include doua elemente importante: autonomia si locul de control. Autonomia se refera la credinta
unui individ cu privire la nivelul s3u de eliberare de sub influenta altora. in plus, locus de control este convingerea
unui individ ca pot influenta mediul sau. Prin urmare, persoanele cu niveluri mai ridicate de autonomie si un locus
intern de control sunt mai susceptibile de a descoperi oportunitatile antreprenoriale.

e Focus. Pentru a fi un antreprenor de succes, acesta trebuie sa fie in masura sa isi concentreze atentia pe o singura
sarcina si sa o duca pana la final. Concentrarea il va ajuta pe antreprenor sa fie hotarat dar si atent in deciziilor
sale.

e Optimism. Este elementul care permite antreprenorilor sa fie proactivi, sa Tncerce lucruri noi si sa abordeze
sarcini dificile. Cu toate acestea, optimismul poate avea un impact negativ, deoarece antreprenorii pot decide in
functie de factori pozitivi subiectivi, pot trece cu vederea elementele critice si a nu tine cont de incertitudini. Prin
urmare, optimismul excesiv poate duce la niveluri ridicate de acceptare a riscurilor, pierderi de afaceri sau esec
total.

Definirea unei oportunitati antreprenoriale

Asa cum am mentionat anterior, exista trei modalitati de a incepe o noua aventura, legate de capacitatea
antreprenorului de a identifica noi oportunitati si trasaturile sale de personalitate. Tn general, concluziondm c3 exist3
trei modalitati de a livra o noud intreprindere?:

e Un progres tehnologic! Acest lucru se bazeaza pe o oportunitate tehnologica care a fost identificata.

7 Verde, J. V. (2015). Pénza de analizd a oportunitdtilor. Artizani de risc.
8 Aulet, B. (2013). Antreprenoriat disciplinat: 24 de pasi cdtre un startup de succes. John Wiley & Sons.



e Oidee! Acest lucru se bazeaza pe o oportunitate de piata care a fost identificata. Astfel, ideea ar putea fi o pastila
de vitamina (de exemplu, frumos de a avea), un criminal durere (de exemplu, rezolva o problema critica), sau un
schimbator de joc (de exemplu, deschide noi oportunitati de piata).

e Este pasiunea ta! Daca antreprenorii au acest lucru ca punct de plecare, acestia pot exploata atat oportunitatile
de piata, cat si pe cele tehnologice.

Cu toate acestea, a avea o idee nu este suficient. Antreprenorii trebuie sa-si foloseasca ideea ca baza pentru noua lor
afacere, dar trebuie sa o elaboreze si sa o imbogateasca in continuare. Astfel, ei trebuie sa-si consulte membrii echipei
si s3 participe la sesiuni de brainstorming. Tn acest fel, ei nu numai cd permit membrilor echipei s3 participe si s3 se
conecteze la proiect, ci exploreaza si alte cdi care pot adauga mai multa valoare asocierii initiale, deoarece fiecare
membru are experienta si abilitati diferite. Scopul acestui proces este ca participantii sa-si imbogateasca si sa-si
defineasca mai bine aventura. Prin urmare, ei trebuie sa raspunda la diverse intrebari precum de ce, ce si cum. De
exemplu, acestia trebuie sa poata raspunde®:

e Ceincearca sa realizeze cu aceasta idee?
Care este scopul acestei idei?
Cum adauga valoare nevoilor clientilor?
Care este principalul avantaj competitiv al ideii lor?
Ce face ca echipa lor sa fie calificata pentru a pune ideea in valoare?
De ce 1i pasa atat de mult echipei noastre de aceasta idee?

Link-uri externe:

Urmariti acest videoclip pentru oportunitati antreprenoriale si fiti antreprenor
https://www.youtube.com/watch?v=PMgOQHfiEQE&ab channel=Indeed

9 Intrebarile au fost adoptate din partea antreprenoriatului disciplinat: 24 de pasi cdtre un startup de succes de citre Aulet Bill (2013).
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COMPETENTE ITC si digitale pentru formatori

Aplicare

Scopul acestui capitol este de a rezuma unele dintre competentele digitale si non-digitale necesare pe care formatorii trebuie sa
le aibda. Competentele digitale propuse sunt segmentate in 3 categorii: planificare si management, luand in considerare
preferintele de Tnvatare si stilurile de invitare culturald si cultivind un mediu de colaborare. in cele din urma3, vi prezentdm o
platforma de comunicare digitala si caracteristicile cheie care pot fi utilizate de formatori pentru a promova comunicarea si crearea
de retele in programele lor de formare.

Rezultate asteptate

e Descrieti diferite competente digitale si non-digitale
® Prezentati un instrument de comunicare digitala care simplificd comunicarea dintre stagiar si formator

CONTEXT/DESCRIERE:

Este important ca formatorii sa fie competenti in aceste abilitdti si instrumente digitale, deoarece acestea vor fi esentiale
pentru furnizarea de programe de formare virtuale eficiente. Formatorii isi pot dezvolta abilitdtile prin cursuri online,
ateliere de lucru si experientd practicd. Abilitdti precum planificarea si managementul, adaptabilitatea si incurajarea
colabordrii si comunicdrii sunt necesare pentru furnizarea unui program de formare. In plus, formatorii trebuie sd
gestioneze conflictele si sa intervind atunci cdnd este necesar. Instrumentele digitale ajutd formatorii sa-si extindd
abilitdtile si sd imbundtdteascd procesul de formare, colaborarea si comunicarea cu studentii.

Competente pentru formatoril®

Tnvitarea nu este un eveniment; este un proces care ii ajutd pe elevi si navigheze pe cdi necunoscute. Prin urmare,
formatorii trebuie sa planifice si sa gestioneze resursele si structura de formare. Prin organizarea materialului de instruire

10 hitps://eige.europa.eu/resources/Ifna27939enn.pdf
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si formularea unui plan de actiune, este mai usor sa stabiliti prioritatile fiecarei sesiuni de instruire. Aceste prioritati iau
forma unor obiective pe termen scurt sau lung. Deoarece formarea este o experienta interactiva, formatorii trebuie sa-
si adapteze si sa-si adapteze stilul si materialul de formare la schimbarile neprevazute si interesele cursantilor. Acestia
trebuie sa fie deschisi si sa aiba capacitati de detectare bine dezvoltate pentru a identifica oportunitatile, a crea un plan
de raspuns si a formula activitati care vor incuraja transferul de cunostinte inainte, in timpul si dupa evenimentul de
formare. O parte din a fi un formator este de a oferi feedback participantilor la programul de formare. Feedback-ul
trebuie sa fie constructiv, sa se bazeze pe dovezi si sa ghideze stagiarul prin procesul de schimbare (daca este necesar).
Prin urmare, stagiarii trebuie sa aiba capacitati avansate de evaluare si sa ofere feedback semnificativ si constructiv.

Sunt necesare ajustari ale materialului de formare, deoarece materialul ar trebui sa fie actualizat si sa tina seama de
preferintele de invatare ale stagiarilor. Reinnoirea materialului de formare si incorporarea de informatii actualizate sau
tehnologii de ultima generatie este esentiala pentru contextul antreprenoriatului digital si stabileste materialul de
formare la zi cu legile, practicile si evolutia pietei digitale actuale. Pe masura ce cursurile online devin mai populare si
cursurile sunt oferite unui public divers, formatorii trebuie sa ia in considerare elementele culturale si sa inteleaga
impactul preferintelor individuale de invatare si al stilurilor de Tnvatare bazate pe cultura. Urmand aceste valori, ei ar
trebui sa utilizeze diferite strategii de predare si transfer care abordeaza diferite stiluri. Recunoasterea diferitelor medii
functionale si etice face mai usor pentru formator sa inspire, sa entuziasmeze si sa-i coopteze pe altii. Formatorii trebuie
sa formuleze o experienta de onboarding care sa inspire si sa entuziasmeze cursantii. Acest lucru ar putea fi realizat prin
crearea unei prezentari a cursului si prin prezentarea unor exemple din viata reala care sa permita cursantilor sa se simta
inruditi.

Un mediu incluziv incurajeaza participarea stagiarilor. Formatorii ar trebui sa poata cultiva un mediu de colaborare prin
incorporarea mai multor activitati care vor cultiva relatiile si vor promova colaborarea dintre cursanti. Mai ales pentru
cursurile online, este foarte important sa formulam activitati care sa incurajeze colaborarea. Fara indoiald, activitatile
de formare fata in fata permit activitati de relationare si comunicare intre participanti. Prin urmare, una dintre cele mai
mari provocari ale cursurilor / activitatilor / programelor de formare online este crearea de retele si comunicare.
Formatorii trebuie sa formuleze si sa incurajeze activitatile de networking si sa adopte instrumente digitale care
imbunatatesc comunicarea si ii fac pe cursanti sa se simta parte a unei comunitati. Ar trebui sa subliniem faptul ca
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stagiarul trebuie sa fie intotdeauna pregatit sa rezolve conflictele sau sa intervina atunci cand este necesar pentru a evita
tensiunile dintre participanti. in plus, norme de comunicare clare si bine definite faciliteazd si definesc tipurile de

conversatii care ar putea avea loc intr-o platforma de comunicare digitala.

Organizarea materialelor de instruire

Prioritizarea activitatilor de instruire pentru fiecare sesiune

Definirea obiectivelor pe termen scurt si lung.

Utilizati diverse strategii de predare si transfer
Recunoasteti diferitele contexte functionale si etice (fiti incluzivi)

Cultivarea unui mediu de colaborare

Formulati activitati de conectare/colaborare, fiind creativi.

Tncurajati colaborarea si crearea de retele

Rezolvati conflictele si interveniti (numai atunci cand este necesar)

Figura 1: O prezentare generald a competentelor necesare pentru formatori.

Instrumente digitale pentru formatori - #slack

O platforma digitala online freemium care poate fi folosita de traineri pentru a incuraja comunicarea si colaborarea in

cursurile lor online este Slack. Prin utilizarea acestui instrument,
formatorii pot imbunatati colaborarea dintre participanti, deoarece
pot adauga instrumente si servicii pentru a simplifica procesele, a
automatiza sarcinile si a insera contextul in conversatie. De asemenea,
este un instrument personalizabil care se poate potrivi diferitelor

=" slack

12



nevoi educationale. Factorul de diferentiere intre Slack si e-mail este transparenta, flexibilitatea, colaborarea,

securitatea, integrarea si automatizarea.

n Slack, conversatiile au loc in doud moduri, prin canale, (A), unde mesajele sunt vizibile pentru fiecare coleg de pe
canal, si mesaje directe ( B), care sunt adecvate pentru conversatii unice (Figura 2). Orice participant poate incepe o
conversatie si redacta un mesaj utilizand butonul de compunere (C). in plus, canalele simplificd comunicarea intre colegi,
deoarece toata lumea poate participa la o discutie. Mai exact, in canale, puteti mentiona un coechipier, puteti adauga o
reactie emoji, puteti partaja fisiere si clipuri, puteti formata mesaje, programa si edita mesaje. Cand mentionati colegii,

pe ecranele lor apare o notificare ca in figura de mai jos (D).

C Compose

A Channels
D Notifications

B Direct
messages

Figura 2: Introducere in mediul Slack. Preluat de la https.//slack.com/help/articles/360059928654-How-to-use-Slack--your-quick-start-quide#compose-1.

{ ¥ proect-social-meda

# project-social-media -~

ﬂmn@m
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n plus, puteti cduta informatii precum mesaje, fisiere, canale si persoane utilizand bara de ciutare, aplicand filtre diferite
pentru a restrange rezultatele. De asemenea, puteti salva mesajele si fisierele salvandu-le si accesandu-le rapid din
sectiunea Elemente salvate din bara laterald. In aceastd bara laterald (Figura 3), va puteti personaliza preferintele si
puteti adauga optiuni care ofera acces la fire, mentiuni si reactii etc.

() Threads

@ Mentions & reactions
B> Drafts & sent Link-uri externe:

[ saved items
[Ey Slack Connect

Vizitati Centrul de ajutor pentru mai multe "Cum sa..."
informatie!

https://slack.com/help/articles/360059928654-How-

= Unreads Ctrl+Shift+A

&1 Direct messages e to-use-Slack--your-quick-start-quide
12 All channels Ctrl+Shift+L

< Files

i3] People & user groups Ctrl+Shift+E
i Apps

Figura 3: Cum personalizdm bara laterala.

Referinte

https://eige.europa.eu/resources/Ifna27939enn.pdf Accesat la 13 noiembrie 2022
https://slack.com/help/articles/360059928654-How-to-use-Slack--your-quick-start-quide#compose-1, Accesate, 13 noiembrie 2022
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FACILITAREA GRUPURILOR

CE ESTE FACILITAREA GRUPURILOR? Cum sa fii un bun facilitator?

Facilitatorul ar trebui sa ajute la
inspirarea, incurajarea si motivarea
grupului sa provoace solutii si idei
creative daca existd un exercitiu de
brainstorming sau sa readucad
energia inapoi dacd trebuie purtata

Facilitarea grupului este un proces in care o persoand care este
acceptabila pentru toti membrii unui grup, este neutra din punct
de vedere material-economic si nu are autoritate decizionald, este
aleasa sa intervina in procesul unui grup pentru a-l ajuta sa isi
indeplineasca scopul convenit.

FOND:

Desi existd multe stiluri si filosofii diferite de facilitare si au fost scrise numeroase carti, articole si ghiduri pe
aceastd temd, tipul de facilitare cel mai frecvent utilizat se bazeazd pe practica incluziunii, a corectitudinii, a
respectului reciproc si a procesului decizional democratic.

PRINCIPIILE FACILITARII

Principiul facilitarii Descriere:

Mentinerea neutralitatii facilitatorul detine procesul intalnirii, Iasand in acelasi timp
echipa sa creeze continutul conversatiei

Stai in furtund facilitatorul stimuleaza exprimarea diferitelor puncte de
vedere si perspective, fara a lua parte si gadseste o

15



Principiul facilitarii Descriere:
modalitate de a incuraja si Tmpaca diferenta de opinie in
conversatie

Onorati intelepciunea grupului facilitatorul trebuie sa aiba incredere ca echipa are
intelepciunea si orice altceva are nevoie pentru a-si rezolva
propriile probleme Tn mod creativ si inovativ

Mentinerea agendei grupului atunci cand faciliteaza intalnirile, facilitatorul ar trebui sa fie
atent la servirea agendei emergente a echipei sale

Fii orientat spre viitor facilitatorul ar trebui sa aiba un plan care sa includa
intrebari menite sa determine echipa sa se gandeasca la
viitor — sa gdndeasca dincolo de dilema actuala pentru a-si
imagina ce este posibil

TEHNICI DE FACILITARE
Fiecare facilitator are un stil diferit, fiecare grup are o dinamica diferita. Un facilitator calificat se adapteazad
nevoilor fiecdrei echipe si intdlniri. Pentru a putea face acest lucru, el sau ea trebuie sa fie inarmat cu tehnici
adecvate de facilitare:

Tncepeti intalnirile cu o verificare rapid3.

Treceti in revista rezultatele dorite si punctele de pe ordinea de zi.
Atribuiti rolurile pentru sedinta.

Exersati ascultarea activa.

Treceti in revista ideile echipei.

Sintetizati temele principale pentru a reformula conversatia.
Faceti o pauza si permiteti reflectia.

Tncurajati si echilibrati participarea.

A Al A
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9. Luati o pauza si reenergizati-va.
10. Asigurati incheierea.

Link-uri externe:

Natura abordarilor de facilitare si predare utilizate Tn educatia interprofesionala

Atragerea participarii studentilor la discutii online asincrone: Un studiu de caz privind facilitarea de la egal la egal

Idei spargatoare de gheata

Resurse

Acker M., Cele 5 principii directoare ale facilitdrii, 2021 https.//www.womeninretail.com/the-5-quiding-principles-of-facilitation/
Tsao T., 10 tehnici de facilitare care vd vor face intdlnirile sd cdnte, 2018 https://www.meeteor.com/post/meeting-facilitation-techniques
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https://pdf.sciencedirectassets.com/271849/1-s2.0-S0360131508X00077/1-s2.0-S0360131507001364/main.pdf?X-Amz-Security-Token=IQoJb3JpZ2luX2VjEDkaCXVzLWVhc3QtMSJIMEYCIQDqhiIDOGXeMq58ThNqxn05GOz3t6GIOuUCbBkVuf3T1QIhAPmGeSFTb8ihquxGS7Qlq%2Fv33V%2FdWVP2Y6H945PqLVJGKswECDIQBRoMMDU5MDAzNTQ2ODY1IgxIhlobzGW8Rk0t9R8qqQQcrpLKGmN7oL1YpAQRUMiQE%2BO3kAJW6VrGHRwCtqxLAClZft7oxM4fsGqYnW8vlqfVSl5s0dtbhHfdWkeouox4twxr4EKW7n1xH6%2FFyE5T%2Fi53FhW9iWw3XjMyXB8bJOPJjXjoKSKkXU3PU2lLNdZ1mKZId5q2F06UIMHOJ8F%2B1Ev%2BtquFYc7E2qES9BwkcQB58I3QB9bLvUiSJGe7GptoVQWdOHCm7pVVoRzfzgzZeZKYYrRM5AO53YX%2Fii0XvUGaVEjNCBxKs8NElPXiv7FjD8ZLQIeUlWl5%2FfIAxEp1cSlHsGRkDSffp1THhZ0qycAWNT596GodbKAiLknbIZTtOcvHVbLGIR7wYd%2FgGilqk98M0%2BLoXrQxrtwgfw0NeiCYgF9JycHdrTOfH4rowt0L%2FHkd9qNrmXxnSp4sKF9J9ipecA0IZ8eFDxEUostEzd%2FzAjsRjul1Fav4h2ySDI7yVPEQ3kLCOPP2FIuARzBUzswmw7h63c9ALHDnSizpVQBIGnqmunZdqNw59pEOThTARhCXjz%2Fwm2jAYEHSaOLKLOvDbDoqAUyVwIc79o1z9oYFhCXmD7%2BDJHERzO5eEI0lH2yjy8sgOOFUXJIJRNuLzbGlq2Nt1IocLwv5JkAAwPANrh8%2BPEe%2BQAQ95yZSYATvibl%2BHpbkAvh2a6iaWVuhdYoteBC8Or8u5fvGhkzrJpjOUs0G69WqboyYvmw8EClIF%2BVCEw4RH4hXMJvypJsGOqgBYiMYlJwVdiJVWr4Xd0X0Ii6piVFopgWhNyw0L%2BSogc8%2Fzu1bIQbi3TCFecFraC6kEprvuP1A4H2t95kRwKM6ClLliFyk0lAvLUJ3pWLLolewIhC4FONbM9sTMHqoKnYR7GLnDKaUAIFSor4MXR%2B%2F%2BqRU5MkHkUpEj49DZV6tZFb%2FHE%2FSE4LuCpo45QVeFPxkWRs8cK7xh8rhIt0h4HwTQtVddq%2B1%2BfsW&X-Amz-Algorithm=AWS4-HMAC-SHA256&X-Amz-Date=20221107T173636Z&X-Amz-SignedHeaders=host&X-Amz-Expires=300&X-Amz-Credential=ASIAQ3PHCVTYTCPNQHP7%2F20221107%2Fus-east-1%2Fs3%2Faws4_request&X-Amz-Signature=627e6140c6e6dc38028a4946470b07a1b0af733ea40dc657dc75e9d1e391237e&hash=0a926b243b08464a285fad5368934d535a0177855d3856e8e6c97545ac5f0197&host=68042c943591013ac2b2430a89b270f6af2c76d8dfd086a07176afe7c76c2c61&pii=S0360131507001364&tid=spdf-a9cb0d28-24a9-44bf-9f8c-43467329ab11&sid=81684b016159124a176b4e562e4be3c5e84egxrqb&type=client&ua=4d545451065155570601&rr=7667d501cae41655
https://www.scienceofpeople.com/meeting-icebreakers/
https://www.womeninretail.com/the-5-guiding-principles-of-facilitation/
https://www.meeteor.com/post/meeting-facilitation-techniques

DINAMICA GRUPURILOR

CE ESTE DINAMICA GRUPULUI?

Dinamica grupului este un sistem de comportamente si procese psihologice care apar in cadrul unui grup
social.

FOND:

Kurt Lewin este identificat in mod obisnuit ca fiind fondatorul miscarii de studiu stiintific al grupurilor. El a
inventat termenul de dinamica a grupului pentru a descrie modul in care grupurile si indivizii actioneazd si
reactioneazd la circumstantele in schimbare.

(Benne, K. D.; Bradford, L. P.; Gibb, J. R. (1972).

MODELUL TUCKMAN -5 ETAPE DE DEZVOLTARE A ECHIPELOR

Bruce Tuckman a creat un model care spune ca au fost necesare cinci faze pentru ca o echipd sa se dezvolte si
sd creasca. Acest model a stat la baza multor modele viitoare de echipa si grup si este utilizat pe scard larga de
consultantii in management si in team building-uri.
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Tuckman's Team & Group Development Model

Effectiveness of Team

Forming

Performing

Norming

Storming

Performance of Team

Descrierea fazei

Formarea - este locul in care oamenii
ajung sa se cunoasca si au sarcina la
indemana.

Furtuna - Pe masura ce oamenii incep sa
se simta mai in siguranta, ei vor impinge
limitele stabilite de echipa in etapa de

Rolul liderului

Liderul este esential in aceasta etapa pentru a
ajuta echipa sa-si dea seama de rolurile si
responsabilitatile echipei si sa cunoasca de
obiectivele. Este posibil ca echipa sau
conducerea grupului sa trebuiasca sa fie destul
de directiva in acest stadiu.

Liderul va trebui sa fie foarte accesibil in
aceasta faza. Membrii echipei pot contesta
liderul si/sau pot candida pentru pozitie.
Liderul trebuie sa se asigure ca membrilor

>

Note importante

Aceasta etapa poate fi frustranta pentru
multi, deoarece se pune un accent mare
pe colectarea de informatii - care
necesita timp - si actiunile sunt adesea
amanate pana cand directia este clara.

Unele echipe se blocheaza in aceasta
etapa. Membrii echipei pot sabota
obiectivele individuale si de grup prin
conflicte nerezolvate. Oamenii trebuie sa
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Descrierea fazei

formare si conflictele pot incepe sa
izbucneasca.

Normarea - este locul in care se
formeaza planul. Tn aceastd etapa,
echipa este de acord cu planul,
termenele si cine ar trebui sa contribuie
cu ce la plan, in functie de abilitatile lor.

Performanta - Echipa este stabila, iar
obiectivele sunt clare. Acesta este
momentul in care echipa a dezvoltat
procese care lucreaza pentru echipa si
pe care oamenii le urmeaza.

Rolul liderului

echipei le sunt clare responsabilitatile si
sarcinile pentru a mentine echipa pe drumul cel
bun.

Aceasta etapa poate fi accelerata cu o facilitare
utila din partea liderului care ajuta echipa sd ia
decizii pentru sine si nveta sa-si indeplineasca
sarcinile ca unitate. Liderul ar trebui sa puna
intrebari, mai degraba decadt sa conduca.
Liderul poate organiza, de asemenea,
evenimente de socializare pentru a incuraja
legdtura de echipa sanatoasa care muta un
grup in etapa de performanta.

Echipa performanta este in mare parte
autonoma, iar un lider bun va delega acum, va
ajuta la dezvolta membrilor echipei si va
mentine un rol de viziune. Pentru ca echipa sa
performeze la maximum, un lider bun va
incuraja conflictele creative si va ajuta la
sarbatorirea si recompensarea realizarilor.

Note importante

invete ca este un mediu sigur sa
impartdseasca opinii si idei diferite - ceea
ce poate fi o etapa foarte dificila pentru
persoanele care se opun conflictelor.

Poate fi dificil in acest stadiu sa se ridice
preocupari si idei noi, deoarece oamenii
sunt dornici sa lase 1n urma
incertitudinea si neplacerile fazei de
"Furtuna". Exista o presiune pentru a
merge mai departe si pentru a duce
lucrurile la bun sfarsit, astfel incat liderii
sa ramana deschisi la idei noi si sa se
asigure ca conflictele sunt difuzate si
tratate.
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Descrierea fazei Rolul liderului

Doliu - aceasta etapa este despre Liderul poate ajuta lucrand cu membrii echipei
realizarea sarcinii si despartirea echipei. pentru a-si planifica viitorul si ceea ce urmeaza.
Poate fi o etapa dificila pentru unii

membri ai echipei care se bucura de

rutina sau care au facut prietenii bune.

Un lider poate ajuta lucrand cu membrii

echipei pentru a-si planifica viitorul si

ceea ce urmeaza.

Link-uri externe: Teoria lui Belbin privind dinamica echipei

Resurse

Note importante

Benne, K. D.; Bradford, L. P.; Gibb, J. R. (1972). "Geschichte der Trainingsgruppe im Laboratorium". Tn K. D. Benne (ed.). Gruppentraining.

Stuttgart: Klett Verlag. pp. 95-154.
Elsey, E. L. (2022). Tuckman's 5 Stages of Teams Development Model & How to use it.
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https://www.youtube.com/watch?v=hMesDq_rNOw

ECOSISTEME, CLUSTERE Sl RETELE INOVATOAR

Aplicare

Acest modul a fost scris pentru a oferi o introducere la conceptele de Networking & Clustering. La finalizarea acestui modul, veti
fi familiarizati cu functiile si atributele activitatilor de networking si clusterizare si cu principalii actori din domeniul inovarii.

Rezultate asteptate

Veti cunoaste conceptele de clustering & efect de retea
Veti afla mai multe despre colaborare, networking si clustering in sectorul turismului
Veti afla cum sa dezvoltati sau sa participati la retele si clustere

DEFINITIE

Retelele sunt definite ca organizatii formale si informale care faciliteaza schimbul de informatii si tehnologie
si promoveazd diferite tipuri de coordonare si colaborare"

CONTEXT/DESCRIERE:

Companiile trebuie sa se integreze in ecosistemul antreprenorial pentru a crea, dezvolta si invdta noi competente pentru
a reusi in economia competitivd de astdzi. In acest caz, ecosistemul trece treptat de la o colectie amestecatd la sisteme
cu caracteristici structurate, atdt in ceea ce priveste afacerile, cGt si in mod natural. Potrivit lui Moore (1993),
ecosistemele reprezintd solutii la nevoia de a stimula inovatia si creativitatea in procesul de a oferi solutii la problemele
economice si sociale. Retelele afiseazd frecvent modelele de “colaborare” care reprezintd un echilibru special intre
colaborare si concurentd.’?

1 Clustere de afaceri: Promovarea intreprinderilor in Europa Centrald si de Est. Publicatia OCDE, Paris (Franta): OCDE Publishing, 2005.
12 planul ecosistemului: Cum modeleaz§ firmele proiectarea unui ecosistem in functie de conditiile inconjuritoare, Bernhard Lingens, Lucas Miehé, Oliver
Gassmann,
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"Clusterele sunt grupuri de companii independente si institutii asociate si sunt:

- Colaborative si competitive.

- Concentrate geografic in una sau mai multe locatii, desi formularea poate avea implicatii globale.
- Specializatd intr-un anumit domeniu, legata prin tehnologii si competente comune

- Fiecare dintre ele are o bazd stiintificd sau traditionald

- Clusterele pot fi fie institutionalizate (au un cluster de manageri), fie non-statutare.”

Comisia Europeand, Raportul final al Grupului de experti privind clusterele si retelele de intreprinderi, Bruxelles, 2003

BENEFICIILE ECOSISTEMELOR, CLUSTERELOR $I RETELELOR DE INOVARE®?

Multi proprietari de afaceri nu considera ca networking-ul este important la demararea propriei afaceri. Procedand
astfel, esueaza in a realiza ca a avea o retea puternica este extrem de importanta pentru a pune bazele unei afaceri de
succes. Care este avantajul pentru intreprinderi al participarii la retele, clustere si initiative relevante?

Concentrare geografica

Interactiunea unei diversitati de factori, precum clienti, furnizori, implicarea fortei de munca, prezenta anumitor resurse
naturale si infrastructuri etc., poate fi benefica pentru membri clusterlor in abordarea problemelor si oportunitatilor
comune din zona locala.

Expertiza

Activitatile si interesele membrilor clusterului se specializeaza intr-un anumit domeniu. Intr-un cluster, firmele Tnvata
voluntar sau involuntar unul de la celalalt.

Triplu Helix

13 https://www.oecd.org/cfe/smes/2010888.pdf
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Pentru a asigura competitivitatea regionald, dezvoltarea durabila si cresterea economica, membrii clusterului sunt
adesea din toate cele trei componente ale "triplului helix": corporatii, organizatii de cercetare si tehnologie si
administratii locale. Clusterele promoveaza bunastarea sociala si cresterea economica local-regionala.

Concurenta si colaborare

Companiile care concureaza, de exemplu, pe aceeasi piata lucreaza ocazional impreuna si isi pun in comun resursele in
anumite domenii, de exemplu, daca capacitatile-cheie actuale nu sunt afectate, toti partenerii se confrunta cu aceleasi
dificultati si/sau toti partenerii pot profita in mod egal de pe urma efortului comun.

Alte motive pentru a colabora

Resurse limitate

Existenta drepturilor de autor

Resurse specifice, cum ar fi retelele de distributie private
Nevoia de invatare (piata sau tehnologie)

Generarea de oportunitati

Nevoia de a fi la curent cu tendintele din industrie

Activitatile clusterului creeaza un mediu de incredere si colaborare intre toate partile interesate, nu numai intre
intreprinderi, ci si intre Intreprinderi si institutii.

DIFERENTELE DINTRE CLUSTERE $I RETELE

RETELE CLUSTERE

v Numarul de societati participante este specific, precum si v Numarul de societati participante nu este predefinit
orizontul de timp al retelei

v Companiile participante au competente complementare v Firmele vand produse competitive

Vv Actiunile retelei au fost furnizate inainte de infiintarea sa si v Nu sunt implicate doar formarea afacerilor, ci si alte entitati,
se concentreaza pe actiuni complexe pe care fiecare cum ar fi universitati, centre de cercetare, pentru a sprijini
cu expertiza lor realizarea obiectivelor de afaceri
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RETELE
societate in parte nu le-a putut pune in aplicare, cum ar fi
cercetarea si dezvoltarea

v Relatiile dintre firme sunt ierarhice in procesul de productie
sau Tn alte procese

CLUSTERE

v Toti membrii clusterului sunt egali si niciunul nu isi impune
opinia. Caracteristica strategicd a clusterului este
parteneriatul si participarea egala a tuturor.

v Prin intermediul clusterului, intreprinderile implementeaza
actiuni de tdiere, cum ar fi instruirea fortei de munca,
stocarea, introducerea de noi tehnologii pe care
intreprinderile le-au implementat la scara mica inainte de a
se alatura clusterului

v Deoarece un cluster are succes, exista potentialul de a crea
o forma juridica separata sau clustere noi

PASI PENTRU DEZVOLTAREA/PARTICIPAREA LA RETELE SI CLUSTERE

RETELE

v Pasul 1 — Determinarea scopului retelei (larg: schimbul de
idei, diseminarea informatiilor # axate pe: promovarea
exporturilor participantilor la retea)

Vv Pasul 2 — Gasirea companiilor care vor participa (interese
comune, cultura, resurse, competente etc.) si orizontala -
industrii similare, sectoare / colaborari verticale - diferite
parti ale aceluiasi lant de aprovizionare

v Pasul 3 — Stabilirea increderii intre parteneri

v Etapa 4 — Definirea calendarului si a tipului de colaborare

v Etapa 5 - Identificarea modalitatilor de punere in aplicare
a actiunilor, a resurselor necesare si a mecanismelor de
finantare

v Pasul 6 - Stabilirea administrarii retelei

CLUSTERE

v Pasul 1 - infiintarea

in prima fazd este recunoscutd necesitatea de a dezvolta un
cluster si sunt puse in aplicare actiunile pregatitoare pentru
organizatie. Necesitatea: fie ca rezulta din piata si exprimata
de un individ / grup de indivizi (abordare de jos in sus), fie
creatd ca raspuns la politicile (abordarea de sus in jos)
implementate de stat.

v Pasul 2 — Dezvoltare

Tn a doua fazd clusterul este in curs de dezvoltare. in aceastd
etapa, strategia si scopul clusterului sunt determinate,
hotarand actiunile pe care le va implementa, administratia
este definita, precum si sursa de finantare.

v Pasul 3 - Operarea
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RETELE

CLUSTERE

n a treia faza, clusterul si incepe activitatea, adicd realizarea
de actiuni in beneficiul membrilor sai.

v Pasul 4 - Transformare

in cea de-a patra fazd, clusterul isi reexamineazd strategia si
obiectivul care urmeaza sa fie aliniate de fiecare data cu
companiile membre si cu nevoile pietei.

ACTORI TIPICI INTR-UN ECOSISTEM DE INOVARE

o INSTITUTII DE
CERCETARE
= INCUBATOARE Sl
3119 ACCELERATOARE

ANGEL INVESTITORI

CAPITAL DE RISC

FIRME DE CAPITAL
PRIVAT

Hggiw % iii%EO :ﬂ

1 https://www.idiainnovation.org/ecosystem-actors

Institutiile de cercetare sunt esentiale pentru inovare datorita rolului lor in
crearea si difuzarea cunostintelor si reprezinta un instrument principal pentru
guvernele care doresc sa stimuleze cercetarea si inovarea in economiile lor.
Incubatoarele si acceleratoarele joaca un rol important in ecosistemul de
inovare in asigurarea unui mediu propice pentru companiile nou-infiintate si
care se ocupa de acestea.

Angel Investors joaca un rol important in a ajuta firmele mici cu crestere rapida
sa depaseasca lacunele comune de finantare. Uneori, acestea pot avansa direct
inovatiile prin adoptarea unei pozitii in consiliul de administratie al start-up-ului.

Un capital de risc este un investitor care fie ofera capital pentru intreprinderile
de pornire sau sprijina companiile mici care doresc sa se extinda, dar nu au acces
la pietele de actiuni.

Firmele de capital privat gestioneaza banii angajati de fondurile de pensii, de alti
investitori institutionali si de persoanele fizice cu valoare neta ridicata.
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GUVERN

PRIETENI SI FAMILIE

ORGANIZATII ALE
SOCIETATII CIVILE
AGENTII DE
DEZVOLTARE

PROFESIONISTI (Capital
Uman)

STARTUP-URI SI
INTREPRINDERI

FACILITATORI DE PIATA
SI INTERMEDIARI

COMPANII PRIVATE

Guvernele joaca multe roluri esentiale Tn promovarea inovarii, in primul rand in
ceea ce priveste crearea unui mediu de politica si de reglementare de sprijin n
care isi desfasoara activitatea intreprinderile nou-infiintate.

Pentru multi inovatori, cercul lor de prieteni si familie de sprijin va fi adesea
esential pentru a-i ajuta sa-si duca ideea mai departe.

Organizatiile societatii civile sunt un subgrup de organizatii fondate de cetateni
si active la nivel local, national sau international.

Agentiile de dezvoltare tind sa se concentreze pe sprijinirea inovatorilor in
stadiu foarte incipient, ajutandu-i cu sume relativ mici de finantare a capitalului
de pornire pentru a-si dezvolta / testa ideea.

Oamenii se afla in centrul unui ecosistem, iar viteza si eficienta procesului prin
care o inovatie este proiectata, testata, adaptata si scalata depinde de calitatea
persoanelor implicate in proces.

Un startup este o companie care lucreaza pentru a rezolva o problema in care
solutia nu este evidenta si succesul nu este garantat.

Rolul lor este de a conecta organizatiile Tn cadrul unui ecosistem de inovare si
de a facilita transferul de idei, tehnologie si alte resurse pentru a contribui la
comercializarea acestora la scara larga.

Initiativele conduse de intreprinderi, cum ar fi parteneriatele pentru cercetare
si dezvoltare, platformele de schimb de cunostinte, transferul de tehnologie si
de competente si investitiile in infrastructurd, au potentialul de a cataliza,
dezvolta si extinde inovarea, oferind, in acelasi timp, un teren fertil pentru
inovarea care urmeaza sa apara.



Ecosisteme si retele europene inovatoare orientative:

Oportunitati de parteneriat in cadrul Retelei intreprinderilor europene: hitps://een.ec.europa.eu/partnering-opportunities

Platforma europeana de colaborare cu clusterele: hitps://clustercollaboration.eu/find-partners/in-europe

Comunitatea Deus Open: hitps://deuscci.eu/open-community/

Reteaua europeana a institutiilor de invatamant superior inovatoare (ENIHEI): hitps://education.ec.europa.eu/education-
levels/higher-education/innovation-in-education/european-network-of-innovative-higher-education-institutions

Link-uri externe:

https://www.idiainnovation.org/ecosystem

https://www.forbes.com/sites/theyec/2022/12/20/the-importance-of-a-business-network-and-how-to-build-a-strong-
one/?2sh=63d80cfb1392

https://advancedbusinessabilities.com/why-is-networking-important-for-entrepreneurs/

http://buscompress.com/uploads/3/4/9/8/34980536/riber 9-s3 21 a20-122 240-253.pdf

https://www.idiainnovation.org/ecosystem-actors
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CREATIVE THINKING/GANDIRE CREATIVA

CE ESTE CREATIVE THINKING/GANDIREA CREATIVA?

Creative thinking/Gdndirea creativd se referd la capacitatea indivizilor de a genera, evalua si
imbunatati idei originale si eficiente, cu ajutorul imaginatiei, pentru rezolvarea diferitelor
probleme.

STIATI CA?

. Gandirea creativd si managementul Agile sunt conectate. E mai probabil ca
D Metodologiile Agile sa fie implementate atunci cdnd géndirea creativd este stimulatd

~
-

, intr-o organizatie.

BACKGROUND/CONTEXT:

Gdndirea creativa a fost mentionatda pentru prima datd in 1967, cand Edward de Bono a descris-o ca fiind capacitatea
unei persoane de a gdsi solutii originale la probleme complicate (Edward de Bono, 2011). De atunci, multe initiative ale
autoritatilor publice si ale organizatiilor internationale au inclus gdndirea creativd in agenda lor. De exemplu, OCDE a
cerut ca pdnd in 2030 domeniile educationale sd se conformeze si sa includd géndirea creativa si tehnici creative de
invatare in programele lor, aldturi de géndirea criticd sau inteligenta emotionald.

METODE SI TEHNICI PENTRU
STIMULAREA CREATIVE
THINKING/GANDIRII CREATIVE

29



v Gdndire criticd

v Schimbare de perceptie
v Acceptarea inovatiei

Vv Diferite metode si tehnici

Brainstorming

Mind Associative

mapping games

Side The six

thinking Inl:}?lj[l?)d Freewritting

CUM FUNCTIONEAZA?

De-a lungul timpului, multi cercetatori au dezvoltat diferite modele de stimulare a gandirii creative, dar si a invatarii si a evaluarii
creative. De exemplu, Rosen et al. in 2020, a definit cinci cuvinte cheie care definesc gandirea creativa: explorati, creati, comunicati,
imbunatatiti, evaluati si patru factori care o influenteaza: cunoasterea, motivatia, facilitarea si caracteristicile sarcinii.

Domain
Knowledge

\a L

IIIIHIHHHIHHHHiIIII

a

Facilitation

MODEL DE INVATARE S| EVALUARE A GANDIRII CREATIVE

Sursa: Rosen et al., 2020

Task
characteristics

Legaturi externe si lecturi suplimentare:
| Education 2030
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https://www.oecd.org/education/2030/E2030%20Position%20Paper%20(05.04.2018).pdf

Adaptati metoda sau tehnica fiecdrei organizatii PISA Creative Thinking Framework
pentru atingerea obiectivelor géndirii creative.

Design for Creative Thinking, Learning and Assessment in Schools

Bibliografie

de Bono, E. (2011). Lateral Thinking, Harper Collins Publisher, ISBN: 0060903252
https://www.oecd.org/education/2030/E2030%20Position%20Paper%20(05.04.2018).pdf, pg. 5
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DESIGN THINKING/GANDIRE DESIGN

~ CEESTE DESIGN THINKING/GANDIREA DESIGN?

Design thinking/ géndirea design este o metodd de
management Agile orientatd cétre client/persoand/utilizator.
Dezvoltarea produsului sau serviciului se bazeaza pe grupul
tinta.

. STIATI CA?
(e
«, D Munca in echipd este cheia in design thinking/gdndirea design, astfel incat multe
institutii de invatdmadnt folosesc munca in echipd in scopuri educationale
(Guaman-Quintanilla et al., 2022).

BACKGROUND/CONTEXT:

Design thinking a primit multd atentie in ultima vreme, desi nu existd o definitie unicd a conceptului. Compania IDEO,
responsabild de popularizarea conceptului, afirmd cd design thinking-ul/gédndirea design este o strategie sau o metodd,
precum si ,un mod de a vedea lumea”. (Site web Design Thinking, accesat in 2022). Din aceasta, se presupune cd design
thinking este o mentalitate, o perspectivd sau un model de gdndire care vizeazd crearea de noi produse/servicii pentru a
satisface o nevoie umand (a clientului).
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 Activitati ale procesului de gandire design/ Design thinking AL N lig

v Identificarea nevoilor v Invétarea

v Motivatia v Analiza

v Ascultarea v Crearea

v Observarea Vv Gdsirea de solutii creative

CUM FUNCTIONEAZA?

Metodologia design thinking permite o flexibilitate totala in randul utilizatorilor acestei metode, dar exista cateva
»puncte de verificare obligatorii”:

Pasii Design Thinking/Gandirii design

Sursa: Design Thinking topic, accesat 2022
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A SFAT|

Urmati pasii design
thinking/gdndirii ~ design  atunci
cdnd un nou produs/serviciu este
identificat ca fiind necesar de cdtre

grupul tintd.

Legaturi externe si lecturi suplimentare:
IDEQO Design Thinking Website

Design Thinking Master Course

Bibliografie

Guaman-Quintanilla, S.; Everaert, P.; Chiluiza, K.; Valcke, M. (2022). Fostering Teamwork through Design Thinking: Evidence from a Multi-Actor

Perspective. Educ. Sci., 12, 279.

IDEO, Design Thinking Website, https://designthinking.ideo.com/

34


https://designthinking.ideo.com/
https://designthinking.ideo.com/
https://www.blendeducation.org/p/designthinking
https://www.blendeducation.org/p/designthinking
https://designthinking.ideo.com/

MANAGEMENTUL AFACERILOR INTERNATIONALE

Aplicare

n acest document, veti gsi o imagine de ansamblu fundamentald a Managementului Afacerilor Internationale, care se refera la
gestionarea si functionarea unei afaceri care se intinde pe mai multe tari. Acest domeniu implica examinarea diferitelor functii de
afaceri, inclusiv finante, marketing, operatiuni si resurse umane, in cadrul pietelor internationale si a disparitatilor culturale si
politice complexe care apar. in lumea interdependenta de astizi, in care intreprinderile se confrunta cu provocari globale multiple,
studiul si practica managementului afacerilor internationale sunt esentiale pentru ca intreprinderile sa prospere.

Rezultate asteptate

e Definirea conceptului de management international
® Principalele sensuri ale dimensiunilor si complexitatii managementului international
e Oferirea unui set de informatii cursantilor despre aspectele pe care ar trebui sa le aiba o viziune mai aprofundata si o abordare practica

CONTEXT/DESCRIERE:

Managementul international include intelegerea economiei internationale, conducerea schimbdrii corporatiilor
multinationale si elaborarea de strategii de afaceri globale. Mai multe aspecte vitale ale managementului afacerilor
internationale includ obtinerea de informatii despre diverse culturi, supravegherea comertului international, manevrarea
prin cadrele juridice si de reglementare ale tdrilor distincte, adaptarea la circumstantele pietei locale si gestionarea
echipelor si operatiunilor globale.

Introducere

Managementul international descrie gestionarea operatiunilor unei companii care deserveste pietele si opereaza in mai multe tari.
Acest lucru implica existenta de cunostinte si competente care depasesc asteptarile conventionale de afaceri, inclusiv o intelegere
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aprofundata a pietei locale si a conditiilor de concurenta, a mediului juridic si

financiar, precum si a capacitatii de a gestiona tranzactiile competitive si MANAGEMENTUL INTERNATIONAL SE
gestionarea transfrontaliera. CONCENTREAZA PE INTELEGEREA

I . . I . P DIFERITELOR CULTURI, GESTIONAREA
Explicatia de mai sus evidentiaza cerinta pentru un set mai sofisticat de
competente care depadsesc gestionarea operatiunilor intr-o singura tara, COMERTULUIINTERNATIONAL,
inclusiv o intelegere profundi a circumstantelor locale si a capacititii de ~ NAVIGAREA CADRELOR JURIDICE 51 DE
adaptare la acestea. Comparabil cu teoriile managementului strategic si a REGLEMENTARE N DIFERITE TARI,
managementului, managementul international poate fi privit ca incluzand ADAPTAREA LA CONDITIILE PIETEI
domenii functionale precum marketingul, finantele si personalul / organizatia. LOCALE S| GESTIONAREA ECHIPELOR S|

Profesionistii din domeniul managementului afacerilor internationale pot OPERATIUNILOR INTERNATIONALE.

lucra intr-o varietate de contexte, inclusiv corporatii multinationale, organizatii non-profit, agentii guvernamentale si firme de
consultantd. Acestia trebuie sa aiba abilitati puternice de comunicare, negociere si conducere, precum si o intelegere profunda a
pietelor globale si a comertului international.

Aspecte cheie ale oportunitatii si strategiei de internationalizare

Exista o varietate de abordari ale managementului international, inclusiv exportul, stabilirea strategiilor de export, utilizarea
agentilor sau partenerilor internationali, mentinerea fortelor de vanzari directe sau infiintarea de unitati de aprovizionare si
productie in strainatate. Cu toate acestea, achizitionarea de intreprinderi strdine prezinta riscuri unice.

Cartea lui George Yipp, "Total Global Strategy: Managing for Worldwide Competitive Advantage", este o lucrare foarte buna pentru
domeniul managementului international. Yipp subliniaza ca dezvoltarea unei strategii internationale implica mai mult decat luarea
in considerare a factorilor tipici de strategie competitiva. Pentru a determina amploarea acoperirii globale a unei piete, este
esential sa se evalueze natura globala a pietei in operatiunile de productie si de aprovizionare, precum si prezenta la nivel mondial.

Concurenti. Gradul in care concurentii pot coordona un atac sau o apadrare impotriva unei companii pot varia, de asemenea,
semnificativ. Aceste contexte complexe ridica intrebari importante pentru companii, in special pentru cele aflate in primele etape
ale operatiunilor.

Printre intrebarile cheie pe care companiile trebuie sa le ia in considerare se numara: daca pietele lor sunt globale, in ce masura si
ce optiuni existd pentru a face fatd acestor oportunititi si amenintari. in plus, este important si se evalueze atractivitatea acestor
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oportunitéti si implicatiile lor pe termen lung. Tn cazul in care o afacere decide s& urméareascd internationalizarea, ar trebui s3
identifice, de asemenea, obiectivele sale strategice.

Desi pietele pot avea aspecte globale, este posibil ca acestea sa nu fie pe deplin globale. De exemplu, in timp ce piata auto este
globald in ceea ce priveste distributia si comercializarea, aceasta depinde in continuare de productia internd. in managementul
international, zicala "gandeste global, dar actioneaza local" este utilda. Aceasta subliniaza semnificatia intelegerii culturii locale a
clientilor.

Desi granitele si culturile raman, progresele tehnologice si prevalenta limbii engleze ca limba comuna au facut ca trecerea prin
aceste granite si culturi sa fie mai usoara ca niciodata. Prin urmare, companiile trebuie sa ia in considerare piata international3, iar
o sesiune dedicata pe aceastad tema ar putea fi un plus pentru agenda oricarui consiliu.

Factorii care determina internationalizarea

Pe baza unor cercetari ample pentru a determina motivele pentru care firmele aleg internationalizarea, a devenit evident ca
factorii de pe piata interna, cum ar fi mediile concurentiale interne si nivelurile cererii interne, au fost principalii factori motivatori.

Cu toate acestea, s-a recunoscut, de asemenea, ca factorii care tin de hazard sau sansa, cum ar fi razboiul si dezastrele naturale,
precum si politicile guvernamentale, ar putea influenta incredibil de mult decizia unei firme de a-si internationaliza serviciile sau
produsele si ar putea determina, de asemenea, rata de succes in urma acestei decizii.

Ar trebui recunoscut faptul ca, dupa cum sugereaza Porter, firmele nu au neaparat nevoie de o cerere interna abundenta pentru
a concura la nivel international. In schimb, ei pot reusi pe pietele internationale atata timp cat obtin un avantaj competitiv fata de
rivalii lor internationali.

Ca o orientare pentru motivul pentru care acesti factori pot influenta decizia de internationalizare, am putea tine cont de aspecte
precum:

e® Cresterea pietei si saturatia: Companiile pot incerca sa se extinda la nivel international pentru a accesa noi piete si pentru
a-si creste baza de clienti, mai ales daca piata lor interna este deja saturata.
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e Economii de scara si economii de costuri: Internationalizarea poate permite intreprinderilor sa beneficieze de economii de
scara si sa reduca costurile de productie, deoarece pot profita de costurile mai mici ale fortei de munca si de accesul la
resurse mai ieftine in alte tari.

e Cresterea concurentei: concurenta interna poate determina intreprinderile sa caute noi piete si sa devind mai competitive
prin Timbunatatirea operatiunilor si a proceselor lor. Internationalizarea poate ajuta, de asemenea, companiile sa ramana
in fata concurentei prin accesarea de noi tehnologii si de bune practici.

e Accesul la noi tehnologii si resurse: intreprinderile pot Tncerca sa se extinda la nivel international pentru a avea acces la noi
tehnologii si resurse care nu sunt disponibile pe piata lor interna.

e Stimulente si politici guvernamentale: Guvernele pot oferi stimulente si crea politici pentru a incuraja intreprinderile sa se
extinda la nivel international, cum ar fi facilitatile fiscale, granturile sau tratamentul preferential.

e Diversificarea si reducerea riscurilor: Internationalizarea poate ajuta intreprinderile sa isi diversifice operatiunile si sa isi
reduca expunerea la risc, cum ar fi instabilitatea economica sau politica de pe piata interna.

e Cererea clientilor: Companiile se pot extinde la nivel international ca raspuns la cererea clientilor pentru produsele sau
serviciile lor in alte tari.

n general, s-ar putea afirma c3 decizia de a internationaliza o afacere este adesea determinatd de o combinatie a acestor factori,
precum si de obiectivele si resursele strategice ale companiei.

Aspecte care trebuie luate in considerare pentru un proces de internationalizare de succes

Strategia si structura unei companii joaca un rol crucial in succesul pe pietele interne. Standardele profesionale ale unei firme,
atitudinile fata de autoritate si relatiile interpersonale dintre angajati sunt componente esentiale ale strategiei si structurii sale
organizationale. Concurenta interna creeaza un mediu in care firmele sunt motivate sa-si imbunatateasca operatiunile si procesele,
facandu-le mai bine pregatite pentru internationalizare. Cu toate acestea, normele sociale si diferentele culturale pot fi obstacole
majore pentru firmele care doresc sa se extinda la nivel international.
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Pentru a asigura o internationalizare de succes, firmele trebuie sa acorde o atentie deosebitd diferentelor culturale si sa
implementeze strategic practici de management al resurselor umane care sa tina cont de aceste diferente. Imposibilitatea de a
face acest lucru poate duce la greseli costisitoare care dauneaza perspectivelor de succes ale unei afaceri.

Pentru firmele care opereaza pe piete interne relativ mici, internationalizarea poate fi necesara pentru a extinde vanzarile si a
creste afacerea. Tn plus, firmele pot alege s& isi desfisoare activitatea n tari cu populatii mai mari sau cu venituri mai mari pentru
a profita de oportunitatile de pe piata.

Pe masura ce firmele se internationalizeaza, acestea pot beneficia de economii de scara si de economii ale costurilor fortei de
munca, ceea ce duce adesea la offshoring-ul proceselor de productie. intreprinderile mici si mijlocii (IMM-urile) care isi desfdsoara
activitatea pe piete interne extrem de competitive pot alege sa se internationalizeze pentru a deveni competitive la nivel mondial.
Cu toate acestea, astfel de firme se confrunta cu numeroase provocari, inclusiv cu implicatii juridice strdine, politici
guvernamentale si bariere lingvistice.

Pentru a rezuma, succesul unei companii in internationalizare depinde de aspectele strategice si structurale ale operatiunilor sale.
Nuantele culturale si evaluarea aprofundata a oportunitatilor de piatd, a economiilor de scara si a masurilor de reducere a
costurilor sunt esentiale pentru obtinerea succesului. Constientizarea riscurilor potentiale este la fel de importanta, deoarece
poate preveni esecul si poate invata din experientele altor companii.

Referinte

Yipp, George. (2003). Total Global Strategy: Managing for Worldwide Competitive Advantage. Poarta de cercetare
Grundy, Tony (2014). Management international. Contabilitate si Business Magazine, Londra, Marea Britanie
Philippou, Michael. (2018). De ce se internationalizeaza firmele. Universitatea Birmingham, Poarta de Cercetare
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FUNDAMENTELE PROPRIETATII INTELECTUALE

Aplicare

Acest capitol isi propune sa prezinte formatorilor si studentilor conceptul si practica proprietatii intelectuale ca fiind una dintre
cele mai importante si adesea trecute cu vederea de tinerii antreprenori. Vom acoperi, de asemenea, diferitele forme de drepturi
intelectuale si informatii de baza cu privire la masurile necesare pentru a solicita asigurarea drepturilor de proprietate in cadrul
UE.

Rezultate asteptate

e Definirea conceptului de proprietate intelectuala
o intelegerea beneficiilor protejirii si exploatérii drepturilor de proprietate intelectuald
e Oferirea de informatii esentiale pentru a ajuta antreprenorii sa isi securizeze drepturile de proprietate intelectuala

CONTEXT/DESCRIERE:

Drepturile de proprietate intelectuald sunt importante deoarece promoveazd inovarea, incurajeazd investitiile in
cercetare si dezvoltare si oferd creatorilor si inventatorilor stimulente economice pentru a crea noi lucrdri si inventii.
Protectia juridica a drepturilor de proprietate intelectuald permite creatorilor si inventatorilor sa profite de munca lor si
ii impiedicd pe altii sa profite de munca lor fard permisiune.

Concept

Activitatile legate de proprietatea intelectuala (PI) cuprind protejarea si utilizarea cunostintelor, care pot fi create prin
cercetare si dezvoltare, dezvoltare de software, inginerie, proiectare sau alte eforturi creative. Activitatile de Pl implica
toate sarcinile administrative si juridice care se refera la solicitarea protectiei, inregistrarii, documentatiei, gestionarii,
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tranzactionarii, acordarii de licente, marketingului si aplicarii N
propriilor drepturi de proprietate intelectuala (DPI) ale unei PROPRIETATEA INTELECTUALA SE
organizatii. Aceste activitati includ, de asemenea, obtinereade DPIde  REFERA LA CREATII ALE MINTII, CUM AR
la alte entitati prin acordarea de licente sau prin cumparare directa, FI INVENTII. OPERE LITERARE S|
precum si vanzarea de drepturi de proprietate intelectuala catre terti. ARTISTICE SIMBOLUR] NUI\/IE S|
Zrepﬁ;”f dz proprlgtatedlnltellec(;cua:a_ pl)ot cuuprl_nde breyelte,dmoielg IMAGINI UTILIZATE IN COMERT, CARE
e ate, desene si modele industriale, marci comerciale, dreptur

o > 3! '© Industriale, mare! e PRI SUNT PROTEJATE DE DIVERSE
de autor, desene si modele integrate de circuite, drepturi pentru noi

. e . .. .. ) . MECANISME JURIDICE.
soiuri de plante, indicatii geografice si informatii confidentiale, cumar
fi secretele comerciale.

Activitatile legate de Pl pot fi considerate activitati de inovare atunci cand implica generarea de idei, inventii sau produse
sau procese de afaceri noi sau imbunatatite in timpul perioadei de observare. Astfel de activitati pot include solicitarea
de drepturi de proprietate intelectuala pentru o inovatie sau o inventie, acordarea de licente pentru dreptul de a utiliza
o inventie sau o inovatie sau acordarea de licente pentru drepturi de proprietate intelectuala pentru inventii si inovatii.
Cu toate acestea, orice activitati de Pl pentru inventiile realizate inainte de perioada de observatie sau pentru produsele
si procesele comerciale care existau inainte de perioada de observatie ar trebui excluse din aceasta definitie.

Forme de proprietate intelectuala

Brevetele, marcile comerciale, drepturile de autor, desenele industriale, secretele comerciale sunt toate forme de protectie a
proprietatii intelectuale care ofera drepturi legale proprietarilor lor pentru a Tmpiedica alte persoane sa foloseasca proprietatea
intelectuala fara permisiune. Cu toate acestea, ele difera in ceea ce priveste scopul, domeniul de aplicare si tipul de proprietate
intelectuala pe care il protejeaza.

® Brevete

Brevetele protejeaza inventiile si inovatiile tehnologice, cum ar fi masinile, procesele si produsele. Prin brevete, proprietaruluiise acorda
drepturi unice de a produce, utiliza si comercializa inventia lor pentru un interval de timp limitat, de obicei 20 de ani de la data depunerii.
n schimb, inventatorul trebuie s dezviluie inventia publicului intr-o cerere de brevet, care devine un document accesibil publicului.
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e Marci comerciale

Marcile comerciale se refera la cuvinte, simboluri sau desene sau modele utilizate pentru a diferentia produsele sau serviciile unei
entitati de cele ale altora. Marcile comerciale ofera drepturi exclusive de utilizare a marcii si impiedica alte persoane sa utilizeze o marca
similara intr-un mod care ar putea deruta consumatorii. Marcile comerciale pot fi inregistrate la guvern pentru a obtine protectii juridice
suplimentare, dar pot fi, de asemenea, protejate de dreptul comun prin utilizarea in comert.

e Desene industriale

Desenele si modelele industriale protejeaza aspectul vizual al unui produs, inclusiv forma, modelul sau culoarea acestuia. Spre deosebire
de brevete, care acopera functia sau procesul de fabricatie al unui produs, desenele industriale protejeaza caracteristicile sale estetice.
Protectia juridica a desenelor sau modelelor industriale poate fi dobandita prin inregistrarea acestora la oficiile nationale sau Europene
specializate.

e Secrete comerciale: informatii confidentiale care ofera un avantaj competitiv, cum ar fi formule, desene sau modele industriale
sau liste de clienti.

e Drept de autor

Drepturile de autor protejeaza operele originale de autor, cum ar fi literatura, muzica, filmele si software-ul. Detindtorului drepturilor
de autor i se acorda drepturi unice de a copia, distribui, efectua si expune lucrarea, precum si de a crea lucrari derivate pe baza
originalului. Durata protectiei drepturilor de autor depinde de tara, prelungindu-se pe durata de viata a autorului, plus un anumit numar
de ani dupa decesul acestuia.

Pe scurt, brevetele protejeaza inventiile, marcile comerciale protejeaza cuvinte, simboluri, desene/modele utilizate
pentru a diferentia produse sau servicii, desenele industriale protejeaza aspectul vizual al unui produs, iar drepturile de
autor protejeaza operele originale de autor. Fiecare tip de proprietate intelectuala are propriile cerinte de inregistrare
si protectie, de aceea este important sa intelegeti diferentele pentru a va asigura ca proprietatea dumneavoastra
intelectuala este protejata in mod corespunzator.

Cum se depune pentru un brevet in Uniunea Europeana (UE)

Pentru a depune un brevet in UE, puteti urma acesti pasi generali:
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1. Evaluati eligibilitatea: inventia trebuie sa fie noua, sa reprezinte un pas inventiv si aiba potential de utilizare
industriala, pentru a fi eligibila pentru acordarea unui brevet

2. Efectuati o cautare: Tnainte de a depune o cerere de brevet, o cautare trebuie sa fie efectuata pentru a va asigura
ca inventia este noua si nu a fost anterior brevetata sau descrisa in alte publicatii existente

3. Alegeti o cale de depunere: o cerere poate fi depusa fie la Oficiul European de Brevete (OEB), fie la oficiile
nationale de brevete din statele membre ale UE. Alegerea OEB permite o singura cerere de brevet care acopera
mai multe state membre ale UE

4. Pregatiti cererea: Pentru aplicare sunt necesare o descriere a inventiei, diagrame sau desene relevante,
revendicdri care definesc domeniul de aplicare a inventiei si informatii legate de background si de creatiile
anterioare

5. Depuneti cererea: Dupa completarea cererii, aceasta poate fi depusa fie la OEB, fie la oficiul (asociatiile)
national(e) de brevete, indicand jurisdictia (aria geografica) in care se doreste protectia, cu achitarea taxelor
corespunzatoare

6. Asteptati pentru examinare: Un examinator de brevet va revizui cererea pentru a determina daca indeplineste
criteriile necesare. Acest proces poate dura mai multi ani

7. Primiti o decizie: In cazul in care cererea este aprobat$, se va acorda un brevet, oferind protectie in statul membru
(statele membre) al UE in care a fost depusa cererea. Taxele de reinnoire trebuie platite pentru a mentine brevetul

Se recomanda consultarea unui avocat de brevete sau agent pentru asistenta la depunerea unei cereri de brevet in UE.
Acestia pot oferi indrumari cu privire la cerintele si procedurile de depunere si pot ajuta la parcurgerea procesului de
examinare.

Referinte

OMPI (2022). World Intellectual Property Report 2022: Directia inovarii. Geneva: OMPI
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STRATEGIA DE AFACERI

Aplicare

Acest document ofera o introducere de baza a conceptului de strategie de afaceri, concentrandu-se in special pe managementul
strategic, care include gandirea strategica si planificarea. Strategia de afaceri presupune ajustarea unei organizatii pentru a se
potrivi cu mediul sau de afaceri. Managementul strategic, care este complicat si in continua evolutie, ghideaza intreaga organizatie
si implica crearea si executarea de strategii care sunt considerate adecvate de catre companii, pentru a-si atinge obiectivele.

Rezultate asteptate

e O prezentare generald a conceptului de strategie de afaceri

e O introducere in teoria managementului strategic si a planificarii

e intelegerea elementelor constitutive ale unui plan strategic

e intelegerea obiectivelor pe care un plan strategic bine elaborat ar urmari s3 le atingd

CONTEXT/DESCRIERE:

In domeniul managementului, managementul strategic se referd la dezvoltarea si implementarea unor obiective si
initiative importante de cdtre managerii unei organizatii, in beneficiul pdrtilor interesate. Acest proces cuprinde o
evaluare atdt a mediului intern si extern al organizatiei, cat si a resurselor sale disponibile. Aceasta implicd definirea
obiectivelor organizatiei, formularea politicilor si planurilor pentru atingerea acestor obiective si, in cele din urmad,
alocarea de resurse pentru realizarea planurilor.

Introducere. Teoria managementului strategic
Primul scop al managementului strategic este de a oferi indrumari generale intreprinderii. In 1980, Michael Porter a oferit o

definitie a strategiei ca un plan cuprinzator pentru o afacere care prezinta tacticile sale de concurenta, obiectivele si politicile
necesare pentru atingerea acestor obiective. Porter s-a referit la strategie ca la o combinatie intre obiectivele (scopurile) unei
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companii si metodele (politicile) pe care intentioneaza sa le utilizeze pentru a
le atinge. El a subliniat ca obiectivul principal al dezvoltarii unei strategii
competitive este alinierea companiei la mediul inconjurator.

Planificarea strategica si gandirea strategicd sunt concepte strans
interconectate in managementul strategic. Planificarea strategica presupune
un proces analitic formal care produce datele si analizele utilizate in gandirea
strategica, care, la randul sau, integreaza informatiile pentru a genera strategia.
n plus, planificarea strategicd poate include mecanisme de control utilizate
pentru punerea in aplicare a strategiei dupd crearea acesteia. In esent3,
planificarea strategica cuprinde activitatea de gandire strategica sau de
formare a strategiei.

|
STRATEGIA ESTE DETERMINAREA
OBIECTIVELOR DE BAZA PE TERMEN
LUNG ALE UNEI INTREPRINDERI,
PRECUM SI ADOPTAREA DE CURSURI DE
ACTIUNE SI ALOCAREA RESURSELOR
NECESARE PENTRU REALIZAREA
ACESTOR OBIECTIVE.

Managementul strategic cuprinde, in general, doua procese semnificative: formularea si punerea in aplicare a strategiei. Desi
aceste procese sunt secventiale, in realitate, ele sunt iterative si isi ofera informatii una alteia.

Procesul de formulare a strategiei presupune examinarea mediului de operare al organizatiei si luarea unei serii de decizii
strategice cu privire la modul in care aceasta va concura. Acest proces se incheie cu stabilirea unui set de obiective si indicatori de
performanta pe care organizatia sa ii urmareasca. Analiza de mediu include urmatorii factori:

Mediul extern indepartat, format din factorii politici, economici, sociali, tehnologici, juridici si de mediu (analiza PESTLE).
Mediul industrial, care cuprinde conduita competitiva a organizatiilor rivale, puterea de negociere a cumparatorilor /
clientilor si furnizorilor, amenintarile din partea noilor intrati in industrie si capacitatea cumparatorilor de a inlocui

produsele (cele cinci forte ale lui Porter).

e Mediul intern, referitor la punctele forte si punctele slabe ale resurselor organizatiei, cum ar fi oamenii, procesele si

sistemele IT ale acesteia.

Al doilea proces critic in managementul strategic este implementarea, care presupune stabilirea modului in care resursele
organizatiei (oameni, procese si sisteme IT) vor fi aliniate si mobilizate pentru atingerea obiectivelor. Implementarea presupune
structurarea resurselor organizatiei (de exemplu, in functie de produs, serviciu sau geografie), determinarea aranjamentelor de
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conducere, a metodelor de comunicare, a stimulentelor si a mecanismelor de
monitorizare pentru a urmari progresul catre obiective, printre alte aspecte.

STRATEGIC ADVANTAGE

Unigqueness Feroeived

Gestionarea de zi cu zi a afacerii este de obicei cunoscuta sub numele de by the Customer Low Cest Position

"managementul operatiunilor" sau termeni specifici pentru departamentele sau
functiile cheie, cum ar fi "managementul logisticii" sau "managementul
marketingului". Aceste departamente isi asuma responsabilitatea odata ce deciziile de
management strategic sunt executate.

Inclustrywick: DIFFERENTIATION

OVER ALL
COST LEADERSHIF

4' STUCK IN THE MIDDLE I

Farticular |
Segment Only FOCUS

in domeniul managementului strategic, Michael Porter a identificat trei strategii

STRATEGIC TARGET

generice care sunt aplicabile intreprinderilor de toate dimensiunile si tipurile:
conducerea costurilor, diferentierea si concentrarea. Porter a sugerat ca o companie
ar trebui sa aleagd o singura strategie pentru a evita irosirea resurselor, deoarece
aceste strategii implica echilibrarea minimizarii costurilor, diferentierea produselor si concentrarea pe piata.

Porter a remarcat, de asemenea, ca o companie poate viza mai multe segmente ale unei industrii, iar amploarea directionarii sale
determina domeniul sau de aplicare competitiv. El a identificat doua tipuri de avantaje competitive: costuri mai mici si diferentiere
in raport cu rivalii.

Pentru a obtine un avantaj competitiv, o companie trebuie sa faca o alegere cu privire la tipul de avantaj pe care il cauta si domeniul
sau de aplicare. Cele trei strategii generice pentru atingerea performantei peste medie sunt controlul eficient al costurilor,
diferentierea si concentrarea pe costuri si variatiile de focalizare a diferentierii.

Conceptul de alegere al lui Porter a fost o noua perspectiva asupra strategiei, deoarece paradigma anilor 1970 a fost centrata pe
urmarirea cotei de piata prin curba experientei. Urmarirea celei mai mari cote de piata pentru a obtine avantaje de cost se aliniaza
cu strategia generica a lui Porter de control a costurilor, in timp ce strategiile de diferentiere si concentrare (pe costuri si variatiile
de focalizare a diferentierii) au prezentat noi moduri de a gandi strategia.

Ellen Earle-Chaffee sugereaza ca managementul strategic poate fi planificat sau neplanificat si are loc la diferite niveluri, inclusiv
strategia generald corporativi si strategiile individuale de afaceri. In plus, managementul strategic necesitd atat procese de gandire
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conceptuald, cat si procese de gandire analitica. Chaffee a mentionat, de asemenea, trei modele de strategie care nu se exclud
reciproc:

Primul model este strategia liniara, care implicd determinarea obiectivelor planificate si alocarea resurselor cu un orizont
de planificare lung.

Al doilea model, strategia adaptiva, se concentreaza pe adaptarea organizatiei la mediu, cu mai mult accent pe mobilizarea
resurselor, decat pe obiective.

Al treilea si cel mai recent model, strategia interpretativa, se ocupa de crearea de metafore si simboluri pentru a influenta
partile interesate si a stabili credibilitatea Tn mintea lor, mai degraba decat sa se concentreze pe produsul fizic al
organizatiei.

Elemente ale unei strategii de afaceri

Strategia de afaceri se refera la planul general si directia pe care o companie o adopta pentru a-si atinge obiectivele. Aceasta
implica luarea de decizii cu privire la modul in care compania isi va aloca resursele, modul in care va concura pe piata si modul in
care va crea valoare pentru clientii si partile interesate. Urmatoarele sunt componente importante ale unei strategii de afaceri
eficiente:

Viziune si misiune: Acestea ofera directia generala si contureaza scopul afacerii.

Analiza pietei: O intelegere cuprinzatoare a pietei si a industriei in care opereaza compania este esentialda pentru
dezvoltarea unei strategii eficiente.

Analiza competitiva: Analiza concurentei companiei, inclusiv punctele forte si punctele slabe ale concurentilor poate ajuta
la identificarea zonelor in care compania poate obtine un avantaj competitiv.

Analiza SWOT: O analiza SWOT poate ajuta compania sa-si identifice propriile puncte forte si puncte slabe, precum si
potentialele oportunitati si amenintari de pe piata.

Scopuri si obiective: Obiectivele si scopurile companiei ar trebui sa fie specifice, masurabile, realizabile, relevante si limitate
in timp.

Plan de implementare: Un plan de implementare prezinta actiunile specifice pe care compania le va intreprinde pentru a-
si atinge obiectivele si obiectivele.
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® Monitorizare si evaluare: Monitorizarea si evaluarea periodica a progreselor inregistrate in directia atingerii obiectivelor si
scopurilor ii permite companiei sa isi ajusteze strategia dupa cum este necesar.
n general, o strategie de afaceri de succes ar trebui s3 fie flexibild si adaptabild, permitand companiei s rdspunda conditiilor de
piata in schimbare si noilor oportunitati.

Afaceri de succes ca urmare a managementului strategic

in cercetdrile lor asupra companiilor de succes, James Collins si Jerry Porras au descoperit cd aceste afaceri au Tmpartasit o
ideologie de baza care a incurajat o organizatie de lunga durata si a motivat angajatii. Ei sustin in cartea lor Built to Last ca o
concentrare mare pe obiectivele de profit pe termen scurt, masurile de reducere a costurilor si restructurarea nu stimuleaza
lucratorii sa construiasca o companie care dainuie. Collins a continuat sa utilizeze termenul "construit pentru a intoarce", care
caracterizeaza cultura de afaceri din Silicon Valley care prioritizeaza progresele tehnologice pe o strategie pe termen lung. El a
introdus, de asemenea, conceptul de BHAG, sau Big Hairy Audacious Goal.

Will Mulcaster le sugereaza companiilor sa se angajeze intr-un dialog care se concentreaza pe intrebari cum sunt: avantajul
competitiv propus va crea valoare diferentiala?; cum difera de concurenta?; va adauga valoare potentialilor clienti?; produsul sau
serviciul va adduga valoare firmei? (ceea ce implicd evaluarea rentabilitatii si a strategiei de stabilire a preturilor). Tn mod similar,
Arie de Geus a studiat companiile care au avut succes timp de 50 de ani sau mai mult si a identificat patru trasaturi cheie care le-
au permis rezistenta: sensibilitatea la mediul de afaceri, coeziunea si identitatea, toleranta si descentralizarea si utilizarea prudenta
a finantelor. El s-a referit la o astfel de companie ca la o companie vie, care este o entitate organica capabila sa invete, sa-si creeze
propriile obiective, procese si persona.

Referinte
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TRANSFERUL TEHNOLOGIC- Notiuni introductive

Obiectiv

Acest capitol si propune sa prezinte formatorilor si studentilor conceptul de transfer tehnologic ca instrument de stimulare a
inovdrii si a dezvoltarii si durabilititii afacerilor. Tn contextul antreprenoriatului digital, subiectele din cadrul transferului de
tehnologie le vor permite tinerilor antreprenori sa inteleaga importanta de a avea o cale clard in ceea ce priveste metodologia de
dezvoltare a unor produse si servicii noi pe care le vor lansa ulterior pe piata si, in cele din urma, le vor acorda licente altor parteneri
de afaceri sau vor achizitiona tehnologii deja disponibile pe piata pentru a-si sustine ideea de afaceri.

Pe langa conceptele de baza, vom explica, de asemenea, procesul din spatele unui transfer de tehnologie si fazele pe care le implica
un astfel de proces.

De asemenea, vom oferi o serie de exemple de context in care poate functiona transferul de tehnologie.

Rezultate asteptate

e Explicarea conceptului de transfer de tehnologie
e Intelegerea beneficiilor utilizarii transferului de tehnologie ca mecanism de sprijinire a inovérii
e Furnizarea de instrumente pentru a ajuta antreprenorii sa isi imbunatateasca ideea

CONTEXT/DESCRIERE:

Transferul de tehnologie isi propune sd faciliteze introducerea pe piatd a unor idei si inventii noi, ceea ce duce la dezvoltarea de
produse noi si servicii. In plus, aceasta are potentialul de a stimula progresul economic, de a genera oportunitdti de ocupare a fortei
de muncd si de a imbundtdti nivelul de trai al oamenilor prin cresterea accesibilitatii tehnologiilor de varf.
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Concept

|
Termenul "transfer de tehnologie" denotda actul de transmitere a

. .. . .. . . . . TRANSFERUL DE TEHNOLOGIE ESTE UN
informatiilor, inovatiilor sau proprietate intelectuala de la o persoana,

entitate sau organizatie la alta. Acest lucru poate implica transferul CATALIZATOR PENTRUlNOYARE 3
tehnologiei de la institutiile de cercetare la companii private, de la o DEZVOLTARE TEHNOLOGICA 3l
companie la alta sau de la universitati la startup-uri si priveste transferul de ADOPTARE, iN BENEFICIUL
proprietate intelectuald, cunostinte si abilitdti de la inventator sau INOVATORILOR, AL

dezvoltator la organizatia destinatara. Transferul de tehnologie poate lua TINTREPRINDERILOR SI AL PUBLICULUL.
multe forme, inclusiv acorduri de licenta, asocieri inparticipatie, incubatoare '

tehnologice si companii spin-off. Aceasta implica adesea un proces complex

din punct de vedere juridic si financiar, provocari legate de proces,

drepturile de proprietate intelectuala si gestionarea riscurilor asociate cu

dezvoltarea si comercializarea tehnologiei.

Procesul de transfer tehnologic
Procesul de transfer tehnologic presupune urmatorii pasi:

J Inventie sau creatie: Procesul de transfer tehnologic incepe cu dezvoltarea unei idei sau a unei inventii. Acest lucru ar
putea fi un produs nou, proces, sau o tehnica noua.

J Protectia proprietatii intelectuale: Odata ce inventia a fost creata, proprietatea intelectuala trebuie protejata. Acest
lucru se poate face prin brevete, marci comerciale sau drepturi de autor.

J Evaluare: Inventia trebuie evaluata pentru a determina viabilitatea sa comerciala. Aceasta implica evaluarea cererii
potentiale de pe piata, concurenta si costul dezvoltarii.

J Marketing: Tn cazul in care inventia se dovedeste a fi viabild din punct de vedere comercial, aceasta trebuie sa fie
comercializata potentialilor licentiati sau investitori. Acest lucru implica dezvoltarea unui plan de marketing,
identificarea potentialilor parteneri si prezentarea inventiei catre acestia.
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] Negociere: Odata identificat un potential licentiat sau investitor, partile negociaza prevederile acordului de transfer de
tehnologie. Aceasta poate include taxe de licentiere, redevente si alti termeni.

J Transfer de tehnologie: Odata ce acordul este semnat, tehnologia este transferata de la inventator sau dezvoltator la
organizatia destinatara. Acest lucru poate implica instruire, suport tehnic si alte forme de asistenta pentru a se asigura
ca organizatia destinatara poate utiliza in mod eficient tehnologia.

. Monitorizare si revizuire: Procesul de transfer de tehnologie nu se incheie odata ce tehnologia a fost transferata. Partile
implicate au nevoie de sa monitorizeze utilizarea tehnologiei si sa revizuiasca periodic acordul pentru a se asigura ca
acesta ramane eficace si relevant.

in general, transferul de tehnologie este un proces complex si cu multiple fatete, care necesitd o cantitate semnificativd de efort
si resurse din partea tuturor partilor implicat.

Exemple de procese de transfer tehnologic

Dupa cum s-a mentionat anterior, transferul de tehnologie implica schimbul de cunostinte, tehnologie si proprietate intelectuala
de la o parte la alta. Urmadtoarele exemple ilustreaza transferul de tehnologie in contexte specifice:

) Contracte de licenta: O companie isi poate licentia tehnologia sau proprietatea intelectuald unei alte companii contra
cost sau un procent din vanzari.

) Cercetare colaborativa: Companiile si universitatile pot colabora la proiecte de cercetare pentru a dezvolta noi
tehnologii si pentru a partaja proprietatea intelectuala rezultata.

J Spin-off-uri: Atunci cand o universitate sau o institutie de cercetare dezvolta noi tehnologii, aceasta poate crea o
companie spin-off pentru a comercializa tehnologia.

J Asocieri in participatie: Doud sau mai multe societati pot forma o asociere in participatie pentru a dezvolta noi
tehnologii si pentru a partaja proprietatea intelectuala.

] Fuziuni si achizitii: O companie poate achizitiona o alta companie pentru tehnologia sau proprietatea sa intelectuala.
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. Dezvoltarea de software open-source: permite schimbul de tehnologie si proprietate intelectuala fara costuri intre
dezvoltatorii de software.

J Licentierea brevetelor: Companiile isi pot licentia brevetele altora in schimbul unei taxe sau a unui procent din vanzari.
. Franciza: Francizatilor li se poate oferi tehnologie sau proprietate intelectuala dezvoltata de francizor.
] Programe de formare: Companiile pot oferi instruire altor companii pentru a transfera cunostinte si abilitati legate de

tehnologie si proprietate intelectuala.

J Incubatoare tehnologice: Incubatoarele pot oferi resurse si sprijin startup-urilor pentru a le ajuta sa dezvolte si sa
comercializeze noi tehnologii.

Referinte
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INCUBAREA AFACERILOR
Aplicare

Sectiunea isi propune sa prezinte importanta incubarii afacerilor, sa defineasca principalele caracteristici ale incubatoarelor de
afaceri, sa descrie serviciile oferite antreprenorilor si sa evidentieze diferentele dintre incubatoarele de afaceri si acceleratoarele
de afaceri.

Rezultate asteptate

e Definirea incubatoarelor de afaceri si intelegerea importantei acestora
e intelegerea principalelor caracteristici ale incubatoarelor de afaceri si a factorilor de succes
e intelegerea diferentelor dintre un incubator de afaceri si un accelerator de afaceri

< DEFINITIE

Acceleratoarele, incubatoarele si asa-numitii "creatori de companii'
sunt vehicule de investitii inovatoare si furnizori de servicii de afaceri = Primul incubator de afaceri a fost
care au avut o contributie ineditd la promovarea antreprenoriatuluiin ~ creat in 1959 de Joseph Mancuso
intreaga lume, ajuténd o intreagd generatie de companii tinere, in N New York.

special startup-uri de inalta tehnologie, sd creasca si sa prospere. :

; . | . i si incub i di " Eduard Primul program de accelerare a
("Ecosistemul acceleratorului si incubatorului din Europa” Eduardo fost oferit de Y Combinator in
Salido, Marc Sabads si Proiectul Pedro Freixas)'* ~nan

15 "Ecosistemul acceleratorului si incubatorului in Europa” Eduardo Salido, Marc Sabds si  Proiectul Pedro Freixas

(https.//www.telefonica.com/wp-content/uploads/sites/7/2022/02/The Accelerator and Incubator Ecosystem in Europe.pdf)
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CONTEXT/DESCRIERE:

Primele sisteme de asistentd antreprenoriald din SUA au luat forma unor incubatoare de afaceri la sfdrsitul anilor 1950.
(Kilcrease, 2012). Dar pdnd in anii 1980, cdnd a inceput treptat sa apard un numdr considerabil de incubatoare, in special
in SUA si Europa, conceptul nu a primit prea multd atentie (Bruneel et al., 2012). Aceastd generatie initiald de incubatoare
a oferit spatii de birouri accesibile si resurse comune (Barrow, 2001). Pe mdsurd ce guvernele din SUA si Europa s-au
confruntat cu cresterea ratelor somajului, iar intreprinderile bazate pe noi tehnologii au fost percepute ca creatori de
locuri de munca si surse de avansare economicd, incubatoarele s-au ajustat prin imbundatdtirea ofertelor lor (Reich, 1991

si Tether & Storey, 1998). Au inceput sd ofere networking pro-activ, coaching si consiliere in afaceri (Bruneel et al., 2012).
16

INTRODUCERE

Procesul prin care o persoana sau o organizatie asista la infiintarea si extinderea unui start-up este cunoscut sub numele
de incubarea afacerilor. Incubatoarele de afaceri sunt cele care ajutd afacerile noi sau startup-uri. inainte de a asista sau
de a oferi finantare oricarui start-up, aceste incubatoare de afaceri evalueaza oportunitatea si perspectivele de crestere.
Tnainte de a lua o decizie de a asista sau de a finanta un start-up, un start-up trebuie ales cu atentie. Pe scurt, scopul
incubdrii este de a imbunatati perspectivele de succes ale unei afaceri. ¥’

Oferirea catre start-up-uri a resurselor si expertizei de care au nevoie pentru a sta pe propriile picioare este scopul in
orice situatie. In timp ce unele incubatoare sunt pentru afaceri cu scop lucrativ, altele oferd finantare initial3 si asistent
in schimbul participatiilor la capital (de exemplu, proprietate) in startup-uri.

PRINCIPALELE CARACTERISTICI ALE INCUBATOARELOR DE AFACERI

16 "The Batavia Industrial Center: The Hatching of the World's First Business Incubator”, Kelly Kilcrease (2012)
17 https://efinancemanagement.com/financial-management/business-incubation
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v Duratd deschisd (iesirea din incubare este de obicei determinatd de etapa in care se afld compania, mai degrabd
decdt de un interval de timp stabilit)

De obicei, incubatoarele functioneazd pe baza unei chirii sau taxe pentru perioada petrecutd de companii in
incubator

Accent pe spatiul fizic in detrimentul serviciilor

Admitere ad-hoc (nu pe bazd de cohortad)

Oferirea de servicii precum mentorat si formare in afaceri

Oferirea frecventa de facilitdti tehnologice, cum ar fi echipamente de laborator
Intrare strictd

<

' SESENENEN

TIPUL DE SPRUIN OFERIT DE INCUBATOARELE DE AFACERI

v Spatiu de co-working: Incubatoarele fizice oferd frecvent un loc in care companiile sd colaboreze si sd invete unele
de la altele.

Posibilitdti de relationare: In cadrul incubatorului, puteti face schimb de idei cu alte IMM-uri si proprietari de
afaceri, primind in acelasi timp acces la retelele sale.

Potentiali investitori: Incubatoarele oferd frecvent finantare de sprijin, precum si vizibilitate pentru investitii.
Atelierele de lucru oferd oportunitdti excelente de invatare, deoarece companiile tinere au astfel acces la mentori
si consilieri experimentati.

Preturi reduse: Incubatoarele ofera ocazional articole si servicii profesionale, cum ar fi contabili sau avocati, la
preturi reduse.

N LS L

FACTORI DE SUCCES PENTRU INCUBATOARELE DE AFACERI*®

18 prezentare succintd a politicii privind accesul la finantarea intreprinderilor nou-infiintate pentru antreprenoriat incluziv (OCDE, 2014)
https://www.oecd.org/cfe/leed/Finacing%20inclusive%20entrepreneurship%20policy%20brief%20EN.pdf
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Factorii critici de succes ai unui incubator se refera la trei dimensiuni: 1. Comunitatea, 2. Incubatorul si 3. Firmele
incubate. Tn special, principalii factori per dimensiune sunt urmétorii:

| Comunitate______________llncubator | Firmelelncubate

v’ Sprijin comunitar v Perceptia succesului Vv Atractivitatea afacerii
v’ Retea antreprenoriald v Accesul la finantare v Perceptia succesului
v/ Educatie antreprenoriald V' Sprijin financiar in naturd

v Legdturi cu o universitate Vv Selectarea si monitorizarea incubdrilor

v Expertizd in afaceri la fata locului
v Repere pentru politici si proceduri clare

INCUBATOARE DE AFACERI VS ACCELERATOARE DE AFACERI

Nevoia de sprijin pentru startup-uri s-a schimbat si mai mult pe masura ce internetul a scurtat deja ciclul de viata al
produsului la inceputul anilor 2000 (Cao & Folan, 2012), iar prabusirea bulei dot-com a redus semnificativ optiunile de
finantare pentru intreprinderi (Goldfarb et al., 2007). Ca raspuns la aceasta noua erd, Y Combinator a dezvaluit o idee
inedita Tn 2005 sub termenul "Accelerator de afaceri" (Hallen et al., 2019). Aceasta idee inovatoare a redus ciclul de
sprijin si a dat finantare initial3 antreprenorilor in stadiile lor incipiente. In paralel, aparitia metodologiei de lean startup
(a se vedea Blank, 2013; Ries, 2011; Mayrya, 2012) a ajutat aceasta abordare sa creasca si mai mult. Ca urmare,
accelerarea a avut in mare parte rolul de incubare ca abordare preferata de sprijin pentru startup-uri in anii 2010.
Diferentele semnificative dintre modelul actual de suport pentru pornirea start-up-ului (accelerare) si tipul de asistenta
pentru pornire utilizat anterior pe scara larga sunt: durata timpului de sprijin, organizarea cohortei, modelul de afaceri
si mentoratul (incubarea).

Tn unele tri europene, partile interesate din ecosistemul antreprenorial nu fac diferenta intre un incubator si un
accelerator. In alte t3ri, acestea sunt mai precise in definitiile lor.
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Incubator: De obicei, locatii fizice conectate la centre de cunostinte (universitati, institute de cercetare, scoli de afaceri
etc.) care sustin comercializarea propriilor spinoff-uri si dezvoltarea ideilor companiei din reteaua lor. Suedia si Irlanda
folosesc adesea acest model. Furnizarea de spatii de birouri reale, o retea de mentori, programe de evenimente
neoficiale, servicii de consultanta, expunerea investitorilor si conexiuni la finantele publice sunt cateva dintre trasaturile
sale cheie.

Accelerator: Aceasta strategie, facuta populara de Y-Combinator in SUA, s-a extins si in alte centre din Europa. Cele doua
trasaturi principale ale sale sunt ca implica o procedura de solicitare care este deschisa tuturor si ca finantarea pre-seed
este oferita frecvent in schimbul unei parti minoritare in firma. Programul in sine este de obicei organizat in loturi de
companii care sunt create in aproximativ acelasi timp. Sprijinul este limitat in timp si consta in activitati si mentorat
riguros.

Principalele diferente dintre incubatoare si acceleratoare sunt prezentate in tabelul de mai jos?°:

N
R . s 1 a5 ani 7 3 péndila 121un

Cohorte v Nu v Da

Modelul de afaceri v Chirie; Non-profit v Investitiile pot fi, de asemenea,
non-profit
v Necompetitiv v Competitiv
v Lainceputul afacerii sau avansat ' La inceputul afacerii
v Ad-hoc, resurse umane, juridic v Seminarii  (in  mare  parte
obligatorii)
v Minim, tactic V' Intens, din interior si exterior

19 Prezentare succinta a politicii privind accesul la finantarea intreprinderilor nou-infiintate pentru antreprenoriat incluziv (OCDE, 2014)
https://www.oecd.org/cfe/leed/Finacing%20inclusive%20entrepreneurship%20policy%20brief%20EN.pdf
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Link-uri externe:
https://robohub.org/ uploads/The Accelerator and Incubator Ecosystem in Europe.pdf
https://www.researchgate.net/publication/320183467

https://www.british-business-bank.co.uk/finance-hub/what-is-a-business-incubator/

Referinte

"Ecosistemul de Acceleratoare si Incubatoare in Europa”, Eduardo Salido, Marc Sabas si Pedro Freixas Project
(https.//www.telefonica.com/wp-content/uploads/sites/7/2022/02/The Accelerator and Incubator Ecosystem in Europe.pdf)

"The Batavia Industrial Center: The Hatching of the World's First Business Incubator"”, Kelly Kilcrease (2012)
https.//efinancemanagement.com/financial-management/business-incubation

Prezentare succinta privind accesul la finantarea Iintreprinderilor nou-infiintate pentru antreprenoriat incluziv (OCDE, 2014)
https://www.oecd.org/cfe/leed/Finacing%20inclusive%20entrepreneurship%20policy%20brief%20EN.pdf
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https://www.researchgate.net/publication/320183467_Critical_Success_Factors_for_Business_Accelerators_A_Theoretical_Context?enrichId=rgreq-8edd4f751e066830691fa572cbc6394e-XXX&enrichSource=Y292ZXJQYWdlOzMyMDE4MzQ2NztBUzo1NDUzMjMxOTE3MjYwODBAMTUwNzAyNjU4ODQxMA%3D%3D&el=1_x_3&_esc=publicationCoverPdf
https://www.british-business-bank.co.uk/finance-hub/what-is-a-business-incubator/
https://www.telefonica.com/wp-content/uploads/sites/7/2022/02/The_Accelerator_and_Incubator_Ecosystem_in_Europe.pdf
https://efinancemanagement.com/financial-management/business-incubation
https://www.oecd.org/cfe/leed/Finacing%20inclusive%20entrepreneurship%20policy%20brief%20EN.pdf

CREAREA DE AFACERI
Aplicare

Scopul acestei sectiuni este, in primul rand, de a explica procesul de creare a afacerilor si de a discuta elementele sale esentiale.

Rezultate asteptate

e O maibunaintelegere a procesului de creare a afacerii.
e Dobandirea unor cunostinte utile despre cum sa va creati propria afacere.

DEFINITIE

INSEE defineste crearea de afaceri ca fiind "implementarea de noi mijloace
de productie". Crearea unei afaceri inseamnad crearea propriului loc de
munca, crearea profitului si participarea la economia unei tari.

CONTEXT/DESCRIERE:

Infiintarea de afaceri este una dintre cele mai importante fatete ale vietii economice moderne. In ciuda secolelor de
atentie si interes pentru antreprenoriat, numai in ultimele cdteva decenii a fost posibil sa se elaboreze evaludri precise
ale domeniului de aplicare si impactului credrii de afaceri. Prima evaluare cuprinzdtoare care indicd contributia
semnificativd a intreprinderilor noi si a celor micila crearea de locuri de muncd a fost publicatd in 1979. In ultimul deceniu,
in peste 75 de tdri au fost elaborate si implementate proceduri de identificare a esantioanelor reprezentative ale celor
activi in crearea de intreprinderi. Activitatea antreprenoriald si conditiile pentru dezvoltarea acesteia sunt principalele
domenii de interes ale cercetdtorilor din 50 de tdri din intreaga lume, reuniti ca parte a initiativei de cercetare GEM -
Global Entrepreneurship Monitor. Proiectul oferd informatii care permit identificarea diferentelor dintre tdri in ceea ce
priveste domeniul de aplicare, atitudinile, activitdtile si aspiratiile antreprenoriale si permite identificarea factorilor care
modeleazd nivelul activitdtii antreprenoriale si natura acesteia. (P.D.Reynolds, Crearea de noi afaceri, 2011).
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Crearea unei noi afaceri este un proces care cuprinde 5 etape de baza:

CREAREA DE VALOARE

Tn primul rand, o afacere trebuie sa creeze valoare pentru altii. O afacere de succes este una care a gasit o modalitate
de a crea valoare pentru client, adica o modalitate de a sprijini clientul Tn implementarea unei sarcini specifice (loc de
munca). Sarcina este inteleasa aici ca o problema semnificativa - intr-o anumita situatie - care trebuie rezolvata.
Intelegerea esentei acestei sarcini, a tuturor aspectelor sale, inclusiv a procesului de implementare a acesteia este o
conditie prealabila pentru proiectarea unei oferte pentru client. Asadar, atunci cand iti incepi afacerea, primul lucru pe
care trebuie sa-l intrebi este: ce ii va determina pe oameni sa-ti cumpere produsul sau serviciul?

MARKETING

Marketingul are o mare importanta pentru afaceri. La urma urmei, pentru a aparea pe piata si apoi pentru a creste
vanzarile, companiile trebuie sa se ocupe de promovare. Nu este usor sa ajungeti la grupul tinta si apoi sa-i convingeti
sa se familiarizeze cu oferta si, in cele din urma, sa realizeze o achizitie. Pe scurt, se poate spune ca rolul marketingului
in afacerile moderne se reduce la cresterea profiturilor. Cu toate acestea, acest lucru necesita o serie de actiuni,
mentinerea la curent cu stirile din industrie, cercetarea nevoilor potentialilor clienti si dezvoltarea strategiilor. Fara un
marketing bun, este usor sa fii in spatele concurentei.

Marketing-ul are urmatoarele functii:

Distribuire/Diseminare

Finantare

Cercetare de piata

Stabilirea preturilor

Managementul produselor si serviciilor
Promovare si vanzare

VANZARI
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Afacerile trebuie sa vanda. lar o afacere care nu vinde nu este o afacere, ci un non-profit. Vanzarile sunt cheia succesului
oricirei afaceri. Chiar si cea mai buni idee, tehnologie, solutie pot fi aruncate la gunoi - dacd nu se vinde. in strategia de
vanzari, este esential sa definim urmatoarele informatii: ce vindem, cui, cum, sub ce forma, prin ce canale, ce roluri de
vanzari vor fi jucate de anumiti vanzatori, cum va fi definit procesul de vanzare, care vor fi prioritatile actiunilor. Astazi,
acestea sunt decizii strategice in companie, de aceea rolul vanzarilor este strategic si ar trebui gandit de la inceput.

LIVRAREA VALORII

O afacere trebuie sa livreze valoare pentru clienti. Aceasta inseamna ca trebuie sa livreze ceea ce promite. Asteptarile
clientilor sunt deja ridicate la inceputul procesului de vanzare. Adaptarea ofertei la nevoile identificate ale clientilor este
sarcina cheie a unui "departament de vanzari". Aceasta sfera de activitati de afaceri este supusa celor mai mari si mai
frecvente schimbari; asteptarile clientilor se schimba sub influenta modei si a noilor tehnologii, iar pe piata apar din cand
in cand produse mai atractive decat ale noastre. Prin urmare, a fi vigilent si a raspunde rapid la diferentele dintre nevoile
clientilor si asa-numita noastra propunere de valoare este una dintre cele mai importante provocari cu care se confrunta
fiecare companie astdzi. In plus, de indatd ce achizitia este ficuta, performanta livrarii trebuie si depdseascd asteptdarile
daca doriti ca clintii sa cumpere din nou si sa va recomande afacerea prietenilor lor.

FINANTE

Decizia de a-ti Incepe propria afacere este un pas foarte serios. De aceea, merita analizat proiectul planificat din punct
de vedere financiar inca de la inceput pentru a:

1) determina de cati bani aveti nevoie pentru a incepe afacerea dvs.,
2) determina costurile fixe reale pe care le veti suporta, precum si a estima costurile variabile,

3) specifica preturile finale ale produsului / serviciului si nivelul de productie si de vanzari care sunt necesare pentru a
obtine profitabilitatea afacerii,

4) estima suma de care aveti nevoie pana cand afacerea incepe si aduce beneficii financiare.

61



Efectuarea unui astfel de exercitiu, evaluarea corecta a parametrilor financiari, este necesara pentru a putea stabili in
mod realist cum obtineti succesul.

o

Part 5
FINANCE

- All You Need to
g Know to Run
‘:3 {3 a Business

Part 4 Part 2

VALUE MARKETING
DELIVERY

\ /F\"{/ |
\\/7

Link-uri externe:

http://alexanderedc.org/wp/wp- Intentia de a conduce o afacere ar trebui sa tina cont de profitabilitatea acesteia, adica de a
content/uploads/2012/10/a-guide-to- putea prognoza cand si cum vom face profit. Prin urmare, inainte de a incepe o afacere, ar
business-creation.pdf trebui sa anticipam prin calcule si informatii colectate sau prin propriile noastre evaluari, daca

intreprinderea noastra va deveni profitabila si cand se va intampla acest lucru.
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Referinte

https://www.researchgate.net/publication/321610634 New Business Creation An International Overview
https://www.inc.com/resources/startup/articles/20050801/process.html
https://bassa.medium.com/business-creation-definition-and-stages-6b0d2efb2f3
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OPEN INNOVATION (Ol) — Cum sa colaborezi cu ecosistemul tau local

Aplicare

Scopul sectiunii este de a explica abordarea deschisa a inovarii si importanta colaborarii in dezvoltarea ideilor sau a afacerilor.
Aceasta sectiune va oferi informatii si instrumente valoroase pentru a sprijini cei care doresc sa se familiarizeze cu conceptul si

procesul de inovare deschisa.

Rezultate asteptate

intelegerea conceptului de inovare deschis

intelegerea diferentei dintre inovarea inchis3 si cea deschisa
Notiunea de actori ai ecosistemului si cum putem colabora
intelegerea abordadii INSPIRE pentru inovare deschisa

inovare deschisa (Ol)

Open Innovation este un proces de inovare distribuit bazat pe fluxuri de
cunostinte gestionate in mod obiectiv dincolo de granitele organizationale,
utilizdand mecanisme pecuniare si non-pecuniare in conformitate cu

modelul de afaceri al organizatiei".?°

Verificati setul de instrumente
INSPIRE (H2020) pentru
inovare deschisa si descoperiti
instrumente si resurse
valoroase pentru parteneriate
si afaceri: INSPIRE TOOLBOX

CONTEXT/DESCRIERE:

Recent, s-a acordat o atentie tot mai mare conceptului de "Inovare deschisd", atét in mediul academic, cét si in practica.

Chesbrough, care a inventat termenul "Open Innovation" descrie in cartea sa "Open Innovation: The New Imperative for

20 Explicarea inovérii deschise: Clarificarea unei paradigme emergente pentru intelegerea inovérii, Chesbrough si Bogers, 2014
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Creating and Profiting from Technology" (2003%1) modul in care companiile au trecut de la asa-numitele procese de
inovare inchise la un mod mai deschis de inovare. Open Innovation este procesul de crestere si dezvoltare a unei companii
sau a unei linii de afaceri prin introducerea de tehnologii sau modele de afaceri din afara companiei. Este procesul de
lucru cu companii sau consilieri externi care permite introducerea de tehnologii si / sau expertizd in companii. Un exemplu
foarte simplu este acela in care o companie vinde bunuri prin canale de distributie bine stabilite, care se schimbad rapid.

INOVATIA TRADITIONALA "INCHISA" VS INOVAREA DESCHISA

Inovarea este un instrument pe care intreprinderile il utilizeaza pentru a crea si utiliza cunostinte, pentru a crea noi
bunuri si servicii, pentru a crea noi modele de afaceri si, in cele din urma, pentru a oferi rezultate financiare mai bune.
Tn trecut, companiile au inovat doar folosind resurse interne. Accentul necomercial al comunitétii stiintifice si necesitatea
de a-si proteja activele necorporale au fost factorii-cheie. Aceste intreprinderi au acordat o prioritate mai mare
resurselor, proiectelor si investitiilor in inovare. Ca urmare, intreprinderile cu modele de inovare inchise au frecvent
departamente de cercetare considerabile care detin o multitudine de cunostinte interne.

Recent, o noud abordare de inovare cunoscutd sub numele de "inovare deschisad" a evoluat. in loc s porneasca de la
zero, aceasta abordare incurajeaza companiile sa valorifice cunostintele externe care exista deja. Crearea de conexiuni
cu alte intreprinderi, institutii de Tnvatamant superior, hub-uri tehnologice si alte surse de cunostinte este privita

favorabil in acest fel.

21 Open Innovation: The New Imperative for Creating and Profiting from Technology" (2003)
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Closed Innovation Open Innovation

e COrporate limit
—— COrporate limit

© Internal idea @ Internalidea @ External idea

1epN
1N

Sursa: https://www.viima.com/blog/open-innovation

Oamenii destepti din domeniul nostru lucreaza pentru noi Nu toti oamenii destepti lucreaza pentru noi. Trebuie sa
colaboram cu oameni inteligenti din interiorul si din afara

firmei noastre
Pentru a profita de cercetare si dezvoltare, trebuie sa o Cercetarea externd poate crea o valoare semnificativa;

descoperim, sa o dezvoltam si sa o livram noi insine cercetarea interna este necesara pentru a crea o parte din
valoare

Daca o descoperim noi insine, o vom aduce mai intai pe Nu trebuie sa pornim noi cercetarea pentru a profita de ea

piata

Compania care duce prima o inovatie pe piata va castiga  Construirea unui model de afaceri mai bun este mai de dorit
decat sa ajungi primul pe piata
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Daca

vom crea cele mai multe si cele mai bune idei din Daca vom folosi la maximum ideile interne si externe, vom

industrie, vom castiga castiga

PROCESE DE INOVARE DESCHISE DE BAZA

O afacere are o serie de optiuni strategice, in Tncercarea ei de a inova, in ceea ce priveste A) dezvoltarea ideilor inovative
si B) valorificarea (exploatarea) inovatiei. Aceasta paradigma ne conduce in trei tipuri de inovare deschisa:

Procesul de outside-in: inovarea din exterior in interior se refera la aprovizionarea si dobandirea de expertiza din afara
organizatiei si scanarea mediului extern pentru informatii noi pentru a identifica, selecta, utiliza si internaliza idei.
(Exemplu: cumpararea unui brevet de catre o alta companie).

Procesul inside-out: inovarea din interior Tn exterior se refera la comercializarea si captarea ideilor dezvoltate intern in
mediul extern al organizatiei. Acest lucru s-ar putea realiza prin dezvaluirea selectiva a unui produs catre jurnalisti si
recenzori sau vanzarea selectiva a tehnologiei sau serviciului catre clienti, in vederea obtinerii de feedback. (Exemplu:
acordarea de licente pentru un brevet unei alte companii).

Procesul cuplat: Al treilea proces se refera la aliante cu complementaritati, in care exista un flux simultan de cunostinte
din interior In exterior si din exterior in interior. Procesul combinatorial se refera la co-crearea de produse prin aliante
strategice, parteneriate in afaceri si alte metode de colaborare.

BENEFICIILE COLABORARII
Colaborarea cu actorii unui ecosistem de inovare este extrem de importanta pentru crearea bazei pentru o afacere de succes.
Principalele beneficii ale colaborarii in ecosistemul de inovare sunt prezentate mai jos:

Reducerea costurilor de inovare

Ajungerea pe piata intr-un timp mai scurt

Cresterea vizibilitatii produselor

Atragerea potentialilor investitori

Cresterea accesului la persoane calificate, infrastructuri, clienti si furnizori, forta de munca
Cresterea accesului la expertiza, cunostinte si tendinte in industrie

Crearea unor noi segmente de clienti potentiali
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ACTORI TIPICI INTR-UN ECOSISTEM DE INOVARE??

Institutiile de cercetare sunt esentiale pentru inovare datorita rolului lor in crearea
si difuzarea cunostintelor si reprezinta un instrument principal pentru guvernele
care doresc sa stimuleze cercetarea si inovarea in economiile lor.

——— INSTITUTII DE CERCETARE
EEEaBEH

= INCUBATOARE Sl

912 ACCELERATOARE

ANGEL INVESTITORI

CAPITAL DE RISC

<o g §

FIRME DE CAPITAL

ofle PRIVAT

===

GUVERN

=8

PRIETENI SI FAMILIE

ORGANIZATII ALE
SOCIETATII CIVILE

AGENTII DE DEZVOLTARE

D & §

Incubatoarele si acceleratoarele joaca un rol important in ecosistemul de inovare
in asigurarea unui mediu propice pentru companiile nou-infiintate si care se ocupa
de acestea

Angel Investors joaca un rol important in a ajuta firmele mici cu crestere rapida sa
depaseasca lipsurile de finantare. Uneori, acestea pot promova direct inovatiile prin
adoptarea unei pozitii in consiliul de administratie al start-up-ului

Un capital de risc este un investitor care fie ofera capital pentru intreprinderile noi,
fie sprijina companiile mici care doresc sa se extinda, dar nu au acces la pietele de
capital

Firmele de capital privat gestioneaza banii angajati de fondurile de pensii, de alti
investitori institutionali si de persoanele fizice cu valoare neta ridicata.

Guvernele joaca multe roluri esentiale in promovarea inovarii, in primul rand in
ceea ce priveste crearea unui mediu de politica si de reglementare de sprijin in care
isi desfasoara activitatea intreprinderile nou-infiintate.

Pentru multi inovatori, cercul lor de prieteni si familie de sprijin va fi adesea esential
pentru a-i ajuta sa-si duca ideea mai departe

Organizatiile societatii civile sunt un subgrup de organizatii fondate de cetateni si
active la nivel local, national sau international

Agentiile de dezvoltare au avut tendinta de a se concentra pe sprijinirea inovatorilor
in stadiu foarte incipient, ajutandu-i cu sume relativ mici de finantare a capitalului
de dezvoltare pentru a-si dezvolta / testa ideea

22 https://www.idiainnovation.org/ecosystem-actors
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05" PROFESIONISTI (Capital

Uman)

STARTUP-URI $I

$= INTREPRINDERI
a FACILITATORI DE PIATA $I

L g] INTERMEDIARI

COMPANII PRIVATE
(]

Oamenii se afla in centrul unui ecosistem, iar viteza si eficienta procesului prin care
o inovatie este proiectata, testata, adaptata si scalata depinde de calitatea
persoanelor implicate in proces.

Un startup este o companie care lucreaza pentru a rezolva o problema in care
solutia nu este evidenta si succesul nu este garantat.

Rolul lor este de a conecta organizatiile in cadrul unui ecosistem de inovare si de a
facilita transferul de idei, tehnologie si alte resurse pentru a contribui la
comercializarea acestora la scara larga.

Initiativele conduse de intreprinderi, cum ar fi parteneriatele pentru cercetare si
dezvoltare, platformele de schimb de cunostinte, transferul de tehnologie si de
competente si investitiile in infrastructura, au potentialul de a cataliza, dezvolta si
extinde inovarea, oferind, in acelasi timp, un teren fertil pentru inovarea viitoare.

TIPUL DE PARTENERI CU CARE SA INOVEZI

Pentru dezvoltarea si exploatarea inovarii, exista o varietate de tipuri de parteneri cu care o afacere poate inova.

Parteneri complementari
Clienti

Utilizatorii

Furnizori

Concurenti

Comunitati

Grupuri din publicul larg

Furnizori de servicii de cercetare si dezvoltare

CUM SE UTILIZEAZA INOVAREA DESCHISA - METODOLOGIE
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Urmatoarea metodologie a fost elaborata in contextul programului Horizon 2020, prin proiectul INSPIRE si isi propune
sa va ajute sa intelegeti provocarile, competentele si resursele afacerii dvs., precum si sa identificati nevoile
dumneavoastra de parteneriat. Instrumentul dezvoltat pentru a sprijini acest proces se numeste INSPIRE Canvas
(https://inspire.load.digital/).

Metodologia include doua etape importante pentru a va ajuta sa intelegeti ce lipsuri exista in materie de competente si
resurse si pentru a va sprijini sa gestionati inovarea prin colaborari.

Prima etapa se numeste "Calatoria inovarii - Identificarea provocarilor si lacunelor in competente si resurse" si include
un proces in 4 pasi, iar a doua etapa se numeste "Gestionarea inovarii deschise - dezvoltarea unui plan de actiune".

Etapa 1: "Calatoria inovarii - Identificarea provocarilor si lacunelor in materie de competente si resurse"

Aceasta etapa este insotita de schema descrisa in figura 1.
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Campany Crented by

b4 .
ﬁ7|NSP|RE The Innovation Journey
-1 CANVAS Identifying Challenges and Gaps in Competences & Resources

Expand & Diversify = @ Q Explore Opportunity
Challenges b 1 > Challenges
L
Scale-Up _ Define Concept
Challenges * Challenges
GAPS IN

COMPETENCES

& RESOURCES
Introduce to Market z Validate Concept
Challenges /\’ Challenges

Figura 1 Etapa 1: "Cdldtoria inovdrii - Identificarea provocdrilor si a lacunelor in materie de competente si resurse" (proiectul INSPIRE)

Cele 4 etape pentru identificarea lacunelor in materie de competente si resurse sunt prezentate in tabelul de mai jos.

PASI DEFINITIE

v PASUL 1 Identificati etapa calatoriei de inovare din care face parte provocarea dumneavoastra actuala: Explorarea
oportunitatii / Definirea conceptului / Validarea conceptului / Introducere pe piata / Extindere / Extindere si
diversificare. Ganditi-va ce competente si resurse interne aveti deja pentru a va ajuta sa faceti fata provocarii
actuale.
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PASI DEFINITIE

v PASUL 2 Identificati ce competente si resurse lipsesc companiei dumneavoastra (care sunt lacunele in know-how, expertiza,
echipamente, alte resurse...) care va Tmpiedica sa abordati provocarea actuala. Reflectati asupra lacunelor in
materie de competente si resurse in etapele anterioare, precum si in etapa actuala. Este posibil sa aveti nevoie de
ajutor extern pentru lacunele din etapele anterioare, Thainte de a va putea concentra asupra provocarii actuale.

v PASUL 3 Ganditi-va ce provocari viitoare urmeaza si ce competente si resurse interne aveti deja pentru a face fata acestor
provocari. ldentificati lacunele viitoare in materie de competente si resurse si modul in care acestea pot afecta
finalizarea calatoriei.

v PASUL 4 Acum, introduceti rezultatele acestei etape a exercitiului Tn gestionarea inovarii deschise (etapa urmatoare): puneti
concluziile de la pasul 2 in caseta "Lacune actuale in competente si resurse"; puneti concluziile de la pasul 3 in caseta
"Lacune viitoare in competente si resurse". Pentru a continua, consultati urmatorul set de instructiuni pentru
sectiunea Gestionare inovare deschisa.

Etapa a 2-a: "Gestionarea inovarii deschise - elaborarea unui plan de actiune"

Aceasta etapa este insotita de schema descrisa in figura 2. Scopul sau este de a va sprijini sa dezvoltati un plan de actiune
pentru a gestiona inovarea deschisa
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67.|NSP|RE Manage Open Innovation
[

CANVAS Developing an Action Plan

Current gaps in Competences & Resources (©)
Which Competencas & Rasources are needad

from extemal partnars to addrass the current

innevation challengels) of your busineas?

Future gaps in Competences & Resources
Which Competences & Resources ars needad
from extemal partnars to addrasa the potential

future innovetion challanga(s) ofyour business?

Find the right partner
Whatis the scopa of the parinership?
Who are the potential parners?

What ara the criteria 1o selectand assess
the most adequate partner?

Campeny Crested by

Prepare the business for partnership »‘ﬂ Ol outcome KPIs a
id to o = | Whatars of
P are necessary N Examples:
1pacts of the culture need ‘Sucosssiul proof of concept
@ smooth partnership? Validation of new tachnology, product or semice
tothe business Crestion of a working proiotype
parmership?

Reduetion efdevelopment time
Scale production

Work with a partner/crowd

Whatis the bestmedl for the parinership (e.g. co-development, licensing. J7
Whetis: andwhat can be IP, rayalties...J?
Whatis the bastfinancial model (costs and ravenue sharing)?

What about jeint project management guidelines?

What platiorm should be used towork with the crowd?

Business growth KPIs

B

Examplos:

Increase in fevenue dus 10 new Froducts
Increase in revenue due o 6ccess 1o new markats
Increase in profs dus o new products/ services

Deal with conflicts %

What s the shared vision of the project? ‘“
1o build trust and

Hew are cordicts managed and resolved?

Figura 2 Etapa a 2-a: "Gestionarea inovdrii deschise - dezvoltarea unui plan de actiune" (proiect INSPIRE)

Pentru a completa fiecare caseta a schemei descrise in figura 2, urmati instructiunile de mai jos:

ELEMENTE

ORIENTARI

v Lacune actuale si viitoare in materie de
competente si resurse

Prezentati-va lacunele actuale in materie de competente si resurse si lacunele
viitoare Tn materie de competente si resurse inainte de a continua.

Vv Gasiti partenerul potrivit

Reflectati asupra lacunelor actuale si viitoare in materie de competente si resurse.
Ce fel de partener(i) v-ar putea ajuta cu ceea ce va lipseste?
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ELEMENTE ORIENTARI

v Pregititi afacerea pentru parteneriat Ganditi-va daca afacerea este pregatita pentru un astfel de parteneriat. Poate ca
trebuie sa faceti unele schimbari pe plan intern pentru a face fata mai bine acestui
lucru.

v Lucrati cu un partener/un grup Lucrul cu un partener poate avea propriile provocari, asa ca este o idee buna sa va
faceti timp pentru a obtine elementele de baza clare.

v Rezolvarea conflictelor Repetati pentru a face fata conflictelor.

v KPI-urile rezultate ale Inovirii Deschise Stabiliti cateva obiective pentru a vedea cum functioneaza parteneriatul
dumneavoastra in Inovarea Deschisa.

v KPI-uri pentru cresterea afacerilor Nu uitati sa stabiliti si cateva obiective pentru cresterea afacerii.

Link-uri externe:

https://www.idiainnovation.org/ecosystem-actors

https://www.forbes.com/sites/theyec/2022/12/20/the-importance-of-a-business-network-and-how-to-build-a-strong-
one/?sh=63d80cfb1392

https://advancedbusinessabilities.com/why-is-networking-important-for-entrepreneurs/

Setul de instrumente INSPIRE pentru inovare deschisa

https://inspire.load.digital/

https://www.inspire-smes.info/index.php

https://www.youtube.com/watch?v=n vgcxG0Oy88

Cazuri de inovare deschisa

Modelul de inovare deschisa

Referinte

Explicarea inovdrii deschise: Clarificarea unei paradigme emergente pentru intelegerea inovdrii, Chesbrough si Bogers, 2014

Open Innovation: The New Imperative for Creating and Profiting from Technology" (2003)

Chesbrough, H. (2003), "Open Innovation: The New Imperative for Creating and Profiting from Technology", Harvard Business School Press.
Aducerea clusterelor de afaceri in mainstream-ul dezvoltdrii economice, Stuart Rosenfeld

Setul de instrumente INSPIRE pentru inovare deschisd
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INTREPRINDERILE START-UP

Aplicare
Scopul acestei sectiuni este de a explica ce sunt intreprinderile nou-infiintate (de tip start-up).

Scopul principal este, de asemenea, sa va arate pasii pe care ii puteti face pentru a va crea propriul start-up.

Rezultate asteptate

e Ce sunt intreprinderile nou-infiintate.

e Dobandirea unor cunostinte de baza despre cum sa va creati propriul start-up.

DEFINITIE
Potrivit lui Wil Schroter, co-fondator Start-ups.com: "Un start-up
este intruchiparea vie a visului unui fondator." "Reprezinta "Ca CEO al start-
cdlatoria de la concept la realitate. Este una dintre putinele up-ului, am dormit ca un
momente in care poti sd iei ceva care este doar un vis si sa-I copil. M-am trezit o datd
transformi in realitate, nu doar pentru tine, ci pentru intreaga la doud ore si am plédns".
lume."

Ben Horowitz,
Potrivit lui Steve Blank - antreprenor, educator, autor si speaker american Andressen Horowitz

cu sediul in Pescadero, California, un start-up este o organizatie temporara
care cauta un model de afaceri profitabil, scalabil si repetabil. lar
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scalabilitatea este capacitatea unei anumite afaceri de a creste aproape
nestingherita.

CONTEXT/DESCRIERE:

Originile start-up-urilor pot fi urmdrite inapoi in Statele Unite in secolele 18 si 19. Prima utilizare documntatd a cuvédntului
"start-up" a fost intr-un articol de ziar in 1851. Cuvdntul a fost folosit pentru a descrie o noud afacere sau intreprindere.

Conceptul de start-up a inceput sd prindd contur la inceputul secolului 20. Tn anii 1920 si 1930, o serie de noi afaceri au
fost fondate in SUA. Ecosistemul modern de start-up-uri a inceput sa prindd contur in anii 1970 si 1980. A fost o perioadd
de turbulente economice, cu inflatie si dobdnzi ridicate. Cu toate acestea, a fost, de asemenea, un moment de mare
oportunitate.

O serie de start-up-uri importante au fost fondate in aceasta perioadd, inclusiv Apple, Microsoft si Genentech. Succesul
acestor companii i-a inspirat si pe multi altii sa-si inceapd propriile afaceri.

Astdazi, intreprinderile nou-infiintate reprezintd o parte vitald a economiei globale. Acestea sunt responsabile pentru
crearea de noi locuri de munca si stimularea inovarii.

(https://fastercapital.com/content/The-history-of-start-ups--From-early-days-to-today.html)

Cum sa-ti creezi propriul start-up?

1. Primul pas este de a avea o idee mare.

Daca te gandesti sa incepi un start-up, primul lucru de care ai nevoie este o idee buna. Acest lucru poate parea evident,
dar este de fapt surprinzator de dificil sa vii cu o idee cu adevarat inovatoare si unica pentru o noua afacere. Ideea trebuie
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sa aduca noutate si, de asemenea, sa rezolve o anumita problema. Cand vrem sa ne infiintam propria companie sau
propriul start-up, de obicei cautam idei in capul nostru. Uneori cad peste noi ca un fulger din senin. Cu toate acestea,
aceasta nu este singura modalitate de a incepe afacerea. De asemenea, puteti lua in considerare cercetarea unei nise
pe o anumita piata. Poate ca ideea ta de afaceri este ascunsa acolo.

2. Urmatorul pas este cercetarea de piata pentru a determina cat de fezabila este ideea si cum arata piata actuala
pentru ideea dvs.

Cercetarea de piata este o strategie de afaceri care verifica factori precum: v valoarea de piata, v concurentii apropiati

si indepadrtati, v rezultatele financiare obtinute de concurenti, v/ valoarea unica a concurentilor, v preturile produselor
si serviciilor concurentilor.

De asemenea, trebuie sa purtati conversatii cu potentialii clienti si sa obtineti informatii utile, constructive din aceste
conversatii.

3. Atunci trebuie sa pregatiti un plan de afaceri.

Un plan de afaceri este un plan care specifica si defineste asteptarile, obiectivele si activitatile specifice de afaceri ale
viitorilor antreprenori. Este un plan strategic al companiei, care ar trebui sa includa ipoteze actuale si date actuale, dar
ar trebui sa priveasca si in viitor. Ar trebui sa includa conceptul, procesul de construire a brandului, strategiile de
dezvoltare.

4. Urmatorul pas foarte important este obtinerea de finantare.

Dezvoltarea dinamica a start-up-urilor este posibila prin obtinerea de fonduri externe. In prezent, exista chiar si un excedent
de capital pe piatd pentru investitii in companii de tip start-up. In aceastd etapd, daca fondurile proprii nu sunt suficiente,
capitalul poate fi obtinut de la Business Angels, fondurile de tip Seed Capital dar si de la investitorii individuali.

5. Apoi, trebuie sa parcurgeti etapa de inregistrare a afacerii dumneavoastra.
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Acest lucru se face prin contactarea oficiului Registrului Comertului din zona in care doriti sa deschideti afacerea.
Procedura de inregistrare este astazi mult simplificata si puteti apela la specialistii oficiului sau la un consultant extern.

Veti obtine astfel personalitatea juridica si va asigurati ca afacerea se deruleaza in conditiile de legalitate necesare.

6. Urmatorul pas este crearea unui plan de marketing pentru a atrage clienti si stabilirea unei baze de clienti.

ca parte a planului de afaceri, ajuta la obtinerea unui profit si la solicitarea unei finantari/subventii.

Link-uri externe:

https://www.thehartford.com/business-insurance/strategy/start-up

https://www.start-upcommons.org/start-up-development-phases.html

un plan de marketing este un instrument pentru gestionarea eficienta a companiei,

va permite sa controlati progresul pe drumul catre obiectivele stabilite,

iesiti in evidenta fata de concurenta si atrageti clienti fideli,

este un element de construire a unei imagini pozitive a brandului si a bunurilor si serviciilor specifice oferite,
va permite sa gasiti si sa profitati de oportunitatile de pe piata,

o

—  SFAT

Ce factori fac ca start-up-urile sa esueze?

L ]

1. Lipsa abilitatilor de afaceri
2. Capital insuficient

3. Lipsa unei infrastructuri tehnologice adecvate

Referinte

https://fastercapital.com/content/The-history-of-start-ups.html
https://www.gs4e.com/best-tips-for-start-up-

success/?qclid=CjOKCQjwk7ugBhDIARISAGuvgPZOw k7ZHwnPtjQB12yiebHeC 890EOBwWP3xuQTAaaMvgD59xTn5mwaAtDREALW wcB
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https://www.startupcommons.org/startup-development-phases.html
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https://www.gs4e.com/best-tips-for-start-up-success/?gclid=Cj0KCQjwk7ugBhDIARIsAGuvgPZOw_k7ZHwnPtjQB12yiebHeC_890EOBwP3xuQTAaaMvgD59xTn5mwaAtDREALw_wcB
https://www.gs4e.com/best-tips-for-start-up-success/?gclid=Cj0KCQjwk7ugBhDIARIsAGuvgPZOw_k7ZHwnPtjQB12yiebHeC_890EOBwP3xuQTAaaMvgD59xTn5mwaAtDREALw_wcB

https://www.growly.io/what-is-g-start-up-the-historical-background/
https://www.investopedia.com/terms/s/start-up.asp#toc-what-is-a-start-up
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TNVATARE EXPERIENTIALA

CE ESTE iNVATAREA EXPERIENTIALA? Una dintre cele mai rapide modalitati de a evidentia modurile in

care Tnvatarea experientiala difera de alte metodologii este sa

Invétarea experientiald (EL) este, pur si simplu, aruncim o privire asupra a ceea ce nu este:
invdtarea prin practicd. EL nu este scrierea de informatii noi pe tabula alb3 a mintii tale.
Nu este nici actul de memorare a unei banci imuabile de cunostinte.
Cu totii am invétat sG mergem sau sd vorbim, nu EL nu este un proces pasiv care se intdmpla unui cursant; mai
prin a ni se ardta sau a ni se spune, ci prin degraba este un proces activ care i angajeaza si invita la participare.

practicarea si perfectionarea tehnicii noastre. in
consecinta, formatorii si facilitatorii pot
implementa aceastd metodad in tot felul de situatii

cu oameni din toate categoriile sociale.

CONTEXT:

Invdtarea experientiald este o modalitate puternicd de a ajuta oamenii sd identifice schimbdrile necesare
abilitatilor, atitudinilor si comportamentelor lor, apoi sa implementeze aceste schimbadri pentru o
performantd mai bund.

Care sunt principiile invatarii experientiale?

Invitarea experientiald este in contrast cu teoriile proeminente ale Tnvatarii care stau la baza majorititii metodelor educationale
traditionale, cum ar fi behaviorismul si invatarea implicita. Aceste teorii au propriile idei cu privire la scopul Tnvatarii, cel mai bun
mod de a invata, masurile succesului si natura a ceea ce poate fi invatat.
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EL aduce o perspectiva teoretica diferita, asa cum vom vedea in urmatoarele principii.

Concentrati-va pe procesul de invatare, mai degraba decat pe rezultate

Conceptualizarile comportamentale ale invatarii sugereaza ca puteti masura eficacitatea Tnvatarii prin numarul de fapte sau
obiceiuri pe care o persoana le-a invatat ca raspuns la intrebari sau conditii de stimulare. Aceste elemente de gandire — sau idei —
sunt fixe, iar scopul este dobandirea mai multor dintre ele.

EL sugereaza ca ideile nu sunt fixe; mai degraba, ele se formeaza si se reformeaza prin experienta. Experienta intervine si pentru
ca acest lucru este unic de fiecare data, la fel sunt si ideile rezultate.

fn EL, masura succesului trece, prin urmare, dincolo de simpla achizitie de cunostinte si, in schimb, devine o schimbare
comportamentala de durata, dezvoltarea abilitatilor si comportamentelor pentru a raspunde la diferite situatii si capacitatea de a
aplica aceste cunostinte.

Procesul de invatare se bazeaza pe experienta

Implementarea, testarea, evaluarea si rafinarea ideilor exclusiv cu referire la experiente familiare nu prezinta o oportunitate de
invatare, deoarece experienta trebuie sa depaseasca asteptaril.

Ca urmare, educatia implica rafinarea si modificarea ideilor vechi, precum si implantarea altora noi, iar experienta este vehiculul
prin care acest proces poate avea loc.

Raspunsul la ideile noi depinde de cele detinute in prezent, iar responsabilitatea profesorilor, instructorilor, facilitatorilor —
indiferent de cuvantul pe care il preferati — este de a sculpta experienta si discutia adiacenta intr-un mod care sa-i maximizeze
valoarea.

Tnvatarea este un proces tranzactional
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Tranzactia are loc intre mediu si cursant. Experienta si cunostintele rezultate sunt aplicabile in contexte mai largi, datorita faptului
ca cunostintele sunt rezultatul testarii si rafinarii teoriilor, mai degraba decat invatarea pe de rost.

Prin urmare, in situatii cu conditii diferite, dar in care exista unele puncte comune, cunostintele actuale pot contribui la baza
Tnvatarii continue. Tn primul rand, s3 aruncdm o privire asupra abilititilor de care un cursant are nevoie pentru a se putea angaja
intr-un parcurs de invatare experientiala:

Experienta concreta
Observatie reflexiva
Conceptualizare abstracta
Experimentare activa

Link-uri externe:

Ce este invatarea experientiala?

(22) (PDF) Teoria invatarii experientiale (researchgate.net)

Referinte

https://www.experientiallearning.org/info/what-is-experiential-learning/
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LEADERSHIP

. CE ESTE LEADERSHIP?

Leadership-ul are multe definitii convenite si se referd la un LEADERSHIP-UL POATE FI VAZUT
set de abilitati pentru a-i influenta si inspira pe altii sa devina Ca o caracteristics
cea mai bund versiune a lor insisi prin construirea de abilitati Ca un comportament

si atingerea obiectivelor. Ca o provocare de prelucrare a informatiilor
Ca punct de vedere relational

BACKGROUND/CONTEXT:

Leadership-ul a fost definit pentru prima data la inceputul secolului al XX-lea ca. “the ability to impress the will of the
leader on those led and to induce obedience, respect, loyalty and cooperation”/ , abilitatea de a imprima vointa liderului
asupra celor condusi si de a induce ascultare, respect, loialitate si cooperare” (Moore, 1927, p. 124).

De atunci, s-au folosit diferite aborddri atunci cand descriem leadership-ul.

Tipuri de leadership Observatii
Leadership bazat pe autenticitate Liderul este considerat real (eu autentic) in comparatie cu altii
Leadership etic liderul manifestd o conduitd acceptabild si adecvata in siin afara vietii profesionale
Leadership spiritual liderul are sarcina de a insuma valorile si comportamentele care sa asigure

supravietuirea spirituald
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Leadership discursiv
Leadership smerit

leadership inclusiv

liderul foloseste un stil de conducere bazat pe comunicare
liderul are un sentiment crescut de modestie, de smerenie

liderul apreciazd membrii echipei, este deschis la noi perspective, opinii si

contributii pentru a imbundtdti bundstarea companiei

DIMENSIUNI ALE LEADERSHIP-ULUI

Leadership-ul ofera perspective asupra
unui proces complex care implica
dimensiuni multiple si influenteaza
atitudinile si performanta adeptilor.

Leadership-ul ar trebui inclus in scopurile
educationale. Scopurile educationale
comune pot fi indeplinite prin colaborare
si comunicare, astfel incat profesionistii in
leadership educational ajuta la
construirea de parteneriate pentru a
promova rezultate pozitive.

Pioneering

Commanding]

Energizing

/V

Influence

> [ffrming

Conscientiousness Steadiness

Deliberate

T Inclusive

L

SFATI

Ghidati talentul si energia profesorului, elevilor si
pdrintilor pentru atingerea scopului educational.

DIMENSIUNI ALE LEADERSHIP
-ULUI

Legaturi externe si lecturi suplimentare:

Effective leadership in higher education

Leadership development in Higher Education Sursa: Sugerman et al, 2011

Digital leadership and e-learning satisfaction

Bibliografie
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MANAGEMENTUL INOVARII

Aplicare

Aceasta sectiune Tsi propune sa introduca conceptul de management al inovarii. Pentru a realiza acest lucru, vom explora definitia
inovarii, formele de inovare, strategia si procesul de inovare pentru intreprinderi si modul in care putem gestiona inovarea. Vom
explora, de asemenea, relatia dintre gestionarea cunostintelor si inovare. Vom analiza, de asemenea, ciclul de gestionare a
cunostintelor, precum si unele instrumente de gestionare a cunostintelor care sunt utile pentru pastrarea cunostintelor in
companii.

Rezultate asteptate

e intelegerea conceptului de inovare
e Cum pot inova companiile
e Cunostinte cu privire la modul de gestionare a inovarii utilizadnd instrumente conexe

. CE ESTE MANAGEMENTUL INOVARII

Managementul inovdrii este organizarea activda, controlul si

executarea proceselor, activitatilor si politicilor care conduc la |novatia creeazd valoare.
"crearea unei noi valori substantiale pentru clienti si firma prin = Cunoasterea este punctul de
schimbarea creativda a uneia sau mai multor dimensiuni ale plecare pentru crearea inovdrii.
sistemului de afaceri" (Sawhney et al., 2006)%.

23 Cele doudsprezece moduri diferite pentru companii de a inova, Mohanbir Sawhney, Robert C. Wolcott, Inigo Arroniz (2007).
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CONTEXT:

in ultima perioadd, managementul inovérii s-a dovedit a fi un set de competente relevante pentru ca organizatiile sd isi
sporeasca nivelul de performantd. Potrivit Harvard Business Review, managementul inovadrii a permis companiilor sa
atingd si s depdseascd pragul de performanta stabilit, dar existd foarte putine companii cu procese bine definite care
permit inovarea continud (Hamel, 2006). Acest lucru explica pur si simplu relevanta managementului inovdrii ca un
catalizator necesar pentru o schimbare dramaticd in sus a pozitiei pe piatd a unei companii

CE INSEAMNA SA FIl INOVATOR

"A fi inovator inseamna a fi deschis la schimbare si nu doar deschis la schimbare, ci a cauta in mod proactiv schimbarea,
astfel incat sa punem intotdeauna intrebarea ce urmeaza, ce putem face mai bine si ce putem face diferit si nu doar de
dragul de a o face diferit, ci pentru a crea mai multa valoare decat este creata in prezent."

Dr. Bettina Von Stamm
DEFINITIA INOVARII

O inovatie constad Tn punerea n aplicare a unui produs nou sau semnificativ imbunatatit (bun sau serviciu) sau a unui
proces, a unei noi metode de marketing sau a unei noi metode organizationale in practicile de afaceri, organizarea locului
de munca sau relatiile externe. (OCDE 2005)%

FORME DE INOVARE

Exista diferite forme de inovare dezvoltate de diversi experti in inovare, cu toate acestea, Schumpeter (1934) a clasificat
inovatia in trei tipuri principale. in prezent, Le Bas si Scellato (2014), OCDE a rafinat categoriile Schumpeter prin
furnizarea urmatoarelor tipuri de inovare:

2 https://www.oecd.org/sti/008%20-%20BS3%202016%20GAULT%20Extending%20the%20measurement%200f%20innovation%20.pdf
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e Inovarea produselor/serviciilor: axata in principal pe produse/servicii, cu scopul de a introduce noi
produse/servicii sau de a le imbunatati pe cele existente.

e Inovarea proceselor: axata in principal pe imbunatatirea sau crearea de noi metode sau tehnici de livrare a muncii
utilizate pentru producerea de produse / servicii.

e Inovarea organizatiei: nu se limiteaza la un aspect selectat al companiei, ci la procesul si structura generala, care
vizeaza imbunatatirea creativitatii, eficientei, productiei si profitabilitatii. Introducerea de noi strategii de afaceri,
sisteme de management al cunostintelor, sisteme administrative si de control si angajarea pentru pozitii cheie
sunt exemple de inovare organizationala.

e Inovare in domeniul marketingului: conform raportului OCDE, inovarea in marketing implica schimbari
semnificative in ceea ce priveste plasarea produselor, proiectarea sau ambalarea produselor, promovarea
produselor sau stabilirea preturilor.

TIPURI DE INOVARE?®

e Inovare radicala: perturba complet afacerile sau economia existenta si creeaza un nou model de afaceri.

e Sustinerea inovarii: Exista pe piata actuala si, in loc sa creeze noi retele de valoare, le imbunatateste si le creste
pe cele existente.

e Inovatie incrementala: O serie de imbunatatiri mici, construite treptat, ale produselor, proceselor sau metodelor
existente pentru a mentine o pozitie competitiva in timp.

e Inovare disruptiva: creeaza o noua retea de valori fie prin perturbarea unei piete existente, fie prin crearea unei
piete complet noi.

2 https://www.viima.com/blog/types-of-innovation
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Radical Sustaining
Innovation Innovation

Well Defined

Incremental Disruptive
Innovation Innovation

PROBLEM DEFINITION

Not Well Defined

Not Well Defined Well Defined
DOMAIN DEFINITION

https://www.viima.com/blog/types-of-innovation

Fiecare companie inovatoare de succes are o strategie de inovare dovedita care functioneaza cel mai bine pentru ei in
actualizarea obiectivelor lor finale. Prin urmare, figura de mai jos prezinta un ghid simplu pas cu pas pentru dezvoltarea
strategiei de inovare.
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Monitor O 0 Set goals

Establish evaluation
procedures to monitor

Set goals for the innovation strategy

0 which must be of high integral
progress and be prepared to w 6 quality and be meaningfully
adjust when things go wrong. connected with the outside world.
Communicate O 01 (2 Identify resources
strategy & capabilities
Communicate your Identify what resources and
exploitation strategy capabilities are required to
effectively so all are accomplish your innovation
on board. strategy?

Develop timelines o 03 & o Assign and prioritize

Map out what and when you or
your organization need to do to
meet your goals and innovation

strategy objectives.

Identify who the management process
shall be defined, who is responsible

to contribute with what resources,
competencies and activities.

Ghid pas cu pas pentru dezvoltarea strategiei de inovare (Sursa:Health2market.eu, (2015).

Palnia de inovare are de-a face in principal cu diferitele etape care conduc la realizarea unui rezultat durabil al inovarii.
Figura de mai jos ilustreaza o palnie simpla de inovare.
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The Extended Innovation Funnel

Strategic
Perspective
& Intent

Are we really tuned in for both sides?

External Knowledge
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Often undefined Convert Convert
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further research

More ‘Outside-in’ More ‘Inside-out’
as BD set of actions throughinternal
process

Connect Confirm

Capture Conclude

Palnia extinsa de inovare. (Sursa: Paul4innovating's Innovation Views (2011))

Principalele etape ale procesului de inovare, astfel cum au fost identificate de Centrul pentru Inovarea Proceselor, sunt

prezentate pentru a include:

® Generarea ideilor: Aceasta este etapa de lansare a procesului de inovare. Obiectivul echipei in aceasta etapa ar
trebui sa se concentreze pe brainstorming si generarea de idei care rezolva cu adevarat o problema din lumea
reala. O idee este samanta pentru toate produsele sau serviciile inovatoare care sunt disponibile pe piata, deci
este important sa explorati fiecare idee care va vine in minte. Antreprenorii si managerii de afaceri se inspira
adesea pentru idei noi din cererea pietei, problemele societale, obiectivele de afaceri si viziunea, printre multe

alte surse.

e Screening-ul si rafinarea ideilor: Dupa ce au analizat fiecare idee impreuna cu restul membrilor echipei,
antreprenorii si managerii de afaceri ar trebui sa evalueze ideile si sa identifice potentialele beneficii si provocari.
Ideile pot fi rafinate si imbunatatite in continuare prin argumente si discutii constructive. Este important sa punem
la indoiala fiecare aspect al ideii, astfel incat sa se evite lacunele care ar putea fi ulterior in detrimentul afacerii.
Asigurati-va ca toate semnalele de alarma referitoare la idee sunt abordate in mod corespunzator inainte de a

trece la urmatoarea etapa a procesului de inovare.
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e Proiectare, Dezvoltare si Testare: Aceasta este etapa in care are loc implementarea efectiva a ideilor si incepe cu
proiectarea unei foi de parcurs clare cu privire la modul de transformare a ideii. Odata ce acest lucru este facut,
un prototip sau o iesire pilot este apoi dezvoltata si testata pentru a se asigura ca abordeaza problema pe care isi
propune sa o faca in etapa de lansare a procesului de inovare. Testarea joaca un rol semnificativ in perfectionarea
productiei finale si, ocazional, duce la generarea de idei proaspete. Testarea este foarte importanta pentru
dezvoltarea de produse/servicii viabile din punct de vedere comercial care sa raspunda nevoilor pietei, astfel
incat trebuie sa i se aloce timp adecvat.

e Productie si comercializare: Aceasta etapa a procesului este cea in care compania isi produce inovatiile testate la
scard larga si acest lucru necesitd, de obicei, acces la facilitdti de productie, piat3, logisticd etc. in aceasta faza a
procesului sunt implementate si monitorizate strategia de afaceri si strategia de marketing. Eficacitatea tuturor
strategiilor implementate poate fi evaluata utilizand matricea de masurare, cum ar fi cifrele de vanzari, veniturile
si recenziile.

e Declin: Aceasta este etapa finala a procesului. La un moment dat in ciclul de viata al produsului/serviciului, se
ajunge la un punct in care ceea ce era un produs extrem de inovator ar fi considerat invechit, deoarece
imbunatatirea continua nu mai poate aduce valoare. Acesta este momentul sa renuntam si sa ne intoarcem la
plansa prin stabilirea de noi obiective pentru inceperea din nou a procesului de inovare.

MANAGEMENTUL CUNOSTINTELOR SI INOVAREA

Cunoasterea sub forma unei idei, a unui concept, a unei informatii sau a oricarei forme de know-how tinde sa fie punctul
de plecare pentru crearea de solutii inovatoare. Este de necontestat faptul ca inovarea implica aplicarea cunostintelor,
iar relatia interconectata dintre cele doua este cel mai bine exprimata in modul in care organizatiile se straduiesc sa
dobandeasca noi cunostinte prin cercetare si dezvoltare. Dobandirea de cunostinte este la fel de importanta ca
gestionarea cunostintelor aflate la dispozitia organizatiilor.
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Managementul cunostintelor (KM) este procesul sistematic de dobandire, organizare, sustinere, aplicare, partajare si
reinnoire a tuturor formelor de cunostinte pentru a imbunatati performanta organizationald si a crea valoare?®. Firmele
inovatoare de succes folosesc KM pentru a crea, partaja, transfera si aplica know-how-ul in crearea de produse / servicii
inovatoare, pentru a construi informatii organizationale, permitand oamenilor sa imbunatateasca modul in care folosesc
cunostintele pentru a crea si a oferi valoare.

Acest lucru arata relatia dintre KM si inovare. Un sistem KM foarte bun este vital in organizatii, astfel incat ori de cate
ori angajatii inovatori decid sa plece, compania nu ar trebui sa intre in dificultate, stiind ca exista un depozit de cunostinte
bine structurat si administrat, in cazul Tn care este nevoie sa accesati aceste cunostinte. Ciclul de gestionare a
cunostintelor include urmatoarele:

Identificati cunostintele existente in interiorul si in afara organizatiei.

Creati noi cunostinte prin prototipuri, informatii, analize, cartografierea proceselor etc.

Stocati cunostintele in arhive/depozite pentru utilizare sau reutilizare.

Tmpartdsiti cunostintele cu membrii echipei.

Utilizati cunostintele pentru a lua decizii, a rezolva probleme si a imbunatati performanta generala.
Tnvatati din cunostintele disponibile si existente.

Tmbunatatiti prin rafinarea informatiilor/know-how-ului existent.

P Identify fe/en Create

Request
for Store
knowledge
Share
Improve
Use

%6 Knowledge Management: a S Learn -
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ASPECTE-CHEIE ALE MANAGEMENTULUI INOVARII?

Managementul inovarii este format din patru domenii principale:

CULTURA

Acest aspect este strans legat de oameni:

e indica modul si viteza cu care valorile sunt invatate, transpuse in activitate; subliniaza necesitatea de a gandi in
mod constant de modalitati de imbunatatire, si vede esecul ca o componenta necesara a procesului de a dezvolta
ceva nou.

e ofera suficienta autonomie si responsabilitate si este ghidat in primul rand de o viziune si o cultura, mai degraba
decat de un lant de comanda

CAPACITATI

Abilitati si resurse pe care organizatia le are pentru crearea si gestionarea inovatiei:

e seinvarte in primul rand in jurul oamenilor

CULTURA

e se refera la abilitatile atat ale indivizilor, cat si ale echipelor in mod colectiv
® acopera domenii precum:

O
O
O
O

STRUCTURI

Capitalul informational CAPACITATILE STRUCTURI
Abilitatile practice ale oamenilor

Cunostinte tacite

Capitalul financiar STRATEGIE

® structura organizationala
® procese
® canale de comunicare

27 https://www.viima.com/blog/innovation-management
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e infrastructura

STRATEGIE

e alegereaintre o serie de optiuni fezabile pentru a avea cele mai bune sanse de castig
e planul pe care organizatia il are pentru a obtine succes pe termen lung

INSTRUMENTE DE GESTIONARE A CUNOSTINTELOR

Exista numeroase instrumente de gestionare a cunostintelor care sunt la dispozitia companiilor. Aceste instrumente si
tehnici KM diferite sunt defalcate in instrumente de gestionare a cunostintelor non-IT bazate pe instrumente de
gestionare a cunostintelor bazate pe IT.

Instrumenet de management al cunostintelor bazate pe IT si tehnologie

Biblioteci de documente: un sistem de gestionare a informatiilor care serveste ca depozit de documente cu taxonomie
si metadate bune. Bibliotecile de documente duc adesea la dezvoltarea unui sistem de management al documentelor,
care este o parte cheie a sistemului de management al cunostintelor. Primul pas are legatura cu selectarea sistemului
de biblioteca de documente corespunzator si apoi incepeti sa stocati informatii.

Baze de cunostinte (Wiki-uri etc.): Implica codificarea cunostintelor pentru a crea o baza de date pentru stocarea
informatiilor critice. Wiki este un tip comun de baza de cunostinte. Acesta permite membrilor personalului sa creeze, sa
dezvolte, sa colaboreze si sa acceseze noi cunostinte. Aceasta implica identificarea cunostintelor specifice care ar trebui
gestionate, decizia cu privire la baza de cunostinte care trebuie adoptatd, numirea unui manager al bazei de cunostinte
si crearea bazei de cunostinte.

Spatiu de lucru virtual colaborativ: un spatiu de lucru online care permite lucrul in colaborare, indiferent de locatia
geografica a utilizatorilor. Acesta permite companiilor sa acceseze cele mai bune competente la nivel global, reduce
costurile de calatorie si cheltuielile generale si ofera oamenilor acces la informatii. Exista diferite instrumente de
colaborare si toate au moduri diferite de functionare.
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Instrumente de retea sociald: un sistem online care sprijina / conecteaza persoanele care impartdsesc o zona comuna
de interes. Are capacitatea de a oferi membrilor acces la know-how si consultanta extrem de relevante, de a identifica
subiecte, de a cauta retele sociale majore pe aceasta tema, de a se alatura retelei, de a discuta subiectul in cadrul
grupului si de a obtine rezultate.

Instrumente de cautare avansata: motor de cautare cu criterii de cautare simplificate pentru cele mai bune rezultate.
Acestea sunt folosite pentru a obtine informatii detaliate, pentru a cauta fraze specifice si pentru a obtine rezultate
specifice.

Expert Locator: Un instrument IT care permite utilizarea eficienta si eficienta a cunostintelor existente pentru a conecta
persoanele care au nevoie de cunostinte speciale cu persoanele care au aceste cunostinte. Va permite sa cautati si sa va
conectati cu expertii, sa gasiti expertul accesand localizatorul expert, sa introduceti cuvinte cheie si sa cautati persoana
potrivita.

Instrumente Non-IT Bazate pe Knowledge Management Tool & Tehnologie

Brainstorming: Un grup de oameni care genereaza idei noi si neobisnuite folosindu-si gandirea pentru a explora ideile.
Ajuta la generarea unei game de optiuni care necesita mai putine materiale si pot fi organizate rapid, pentru a decide
asupra unui facilitator, pentru a comunica orientari grupului, pentru a discuta despre problema, membrii grupului pot
creiona idei, grupul discuta ideile si se bazeaza pe ea.

Invitarea si captarea ideilor: La nivel de echip3 si personal, invatarea si captarea ideilor se fac colectiv si sistematic.
Tnseamna3 s& fii mai creativ, s inveti intr-un ritm rapid, s3 generezi idei si sd convertesti invitarea in cunostinte care pot
fi exploatate, aplicate si iImpartasite. Exista multe modalitati de a capta noi oportunitati de invatare si idei: prin utilizarea
propriei memorii, notepad, organizator, computere, PDA-uri etc.

Peer Assist: O tehnica utilizata de echipa de proiect pentru a solicita asistenta din partea colegilor si expertilor pe aceasta
tema. Esenta este de a scurta curba de invatare, prin care echipele identifica problemele, desemneaza un facilitator,
selecteaza participantii si partajeaza informatii.
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Learning Review: o tehnica folosita de echipa de proiect pentru a ajuta invatarea individuala si in echipa in timpul sau
dupa un proiect, pentru ca membrii echipei sa invete continuu in timpul desfasurarii proiectului, sa numeasca un
facilitator, sa creeze si sa introduca agenda, sa discute intre membrii echipei, sa creeze un rezumat al concluziilor.

Story telling: Transmiterea de evenimente sau experiente prin cuvinte, imagini, si sunete; este, de obicei, narativ in
natura. Este folosit pentru a transfera cunostinte tacite, pentru a hrani relatiile umane, pentru a scoate in evidenta ce
isi doreste publicul, pentru a identifica domeniile cheie de cunostinte pe care sa le impartaseasca, pentru a gasi persoana
cu experienta potrivita pentru a impartasi povestea, pentru a valorifica povestea si a crea o platforma de partajare,
pentru a desfasura o sesiune de storytelling in care cunostintele sunt impartasite.

Knowledge Café: O cafenea de cunostinte aduce oamenii impreuna pentru a avea o conversatie creativa deschisa de
interes reciproc. Aceasta creaza un forum pentru a descoperi cunostintele si le pune la dispozitia oricui are nevoie de
ele. Ajuta la desemnarea unui facilitator, la identificarea unei intrebari relevante pentru cei care participa, la crearea
unui mediu confortabil; grupul discuta si face schimb de idei.Link-uri externe:

Ghid de management al inovarii

Modele si teorii cheie de management al inovarii — Tipuri de inovare

Instrumente de management al inovarii

o

—  SFAT
Tmbunétatirea continud este un factor-cheie de succes in gestionarea inovarii

Referinte

The Twelve Different Ways for Companies to Innovate, Mohanbir Sawhney, Robert C. Wolcott, Inigo Arroniz, 2007

Definirea si masurarea inovarii in toate sectoarele economiei: relevanta politicilor (OCDE 2005) https://www.oecd.org/sti/008%20-
%20BS3%202016%20GAULT%20Extending%20the%20measurement%200f%20innovation%20.pdf

Knowledge Management: a Strategic Agenda, Quintas et al., 1996; Choo, 2006
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MENTALITATEA INOVARII

Aplicare

Scopul acestei sectiuni este de a explica procesul de gandire Th materie de inovare si de a discuta elementele sale esentiale si de

asemena sa va arate pasii pe care ii puteti urma pentru a implementa o mentalitate de inovare in cadrul afacerii dvs.

Rezultate asteptate

e Intelegerea conceptului de mentalitate de inovare.
e Dobandirea de cunostinte despre cum sa implementati aceasta mentalitate Tn afacerea dvs.

_  DEFINITIE

"Factorii determinanti ai mentalitdtii de
inovare:
Dorinta de a crea
Dorinta de a face diferenta.
Dorinta de a invdta din esecuri."

Mentalitatea de inovare este o anumita atitudine fata de ceea ce
se intampla. Aceasta este mai presus de toate deschiderea si
dorinta de a actiona. Se concentreaza pe noi produse, procese,
propuneri sau modele de afaceri pentru a crea valoare adaugata
pentru clienti si angajati.

Este un set de atitudini, inclinatii, interese si culturi care recunosc, Jorge Vieneke
prioritizeaza si inteleg rolul si semnificatia inovarii in cresterea si

dezvoltarea unei companii.

CONTEXT/DESCRIERE:
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in ultimii ani, termenul de "mentalitate de inovare" a cdstigat un impact tot mai mare in rdndul oamenilor de stiintd.
Aceasta apare ca un simbol semantic al acestui efort de a determina organizatiile sG se indrepte spre nenumadratele
posibilitdti de creare a inovdrii si natura indivizilor implicati activ in proces.

O mentalitate inovatoare este despre ceea ce crezi, cum vezi lucrurile, cum te comporti si ce faci pentru a face ca
schimbarea sa se intample. Este un concept cuprinzator: mentalitatea ta este o parte importanta a personalitatii tale,
dar se bazeazd pe convingerile tale. Oricat de puternice ar fi ele, iti poti schimba convingerile. In timp ce schimbarea
mentalitatii tale nu este nici un proces usor, nici rapid, vestea buna este ca ai facut deja primul pas!

1. Credinta - Ce te-a motivat sa incepi si sa continui inovarea? De ce a fost important sa venim cu o solutie?

Credinta in ceea ce facem este cel mai important factor. Numai atunci cand suntem siguri de noi insine, putem convinge
clientii de o idee noua (uneori este de asemenea necesar sa convingem factorii de decizie din companie). Cele mai
inovatoare companii incep nu ca lideri, ci ca o companie mica, pline de credinta, in timp ce companiile mari sunt adesea
prea precaute... sau, mai degraba, se tem de responsabilitatea personalad pentru un posibil esec al serviciului/produsului.

2. Perspective — ce contributii cheie ati adus la inovare?

Una dintre cele mai valoroase resurse ale unei organizatii sunt oamenii. Oamenii sunt cei care creeaza si introduc inovatii,
iar atitudinea lor fata de inovare este cea mai importanta. Liderul joaca un rol foarte important in modelarea atitudinilor
inovatoare in cadrul companiei. Liderii ar trebui sa fie deschisi la ideile si initiativele angajatilor, ar trebui sa-i sprijine, nu
sa-i inhibe. De asemenea, trebuie sa aiba incredere in angajatii lor prin crearea unei atmosfere de lucru potrivite, bazata
pe cooperare, loialitate si incredere. Cu toate acestea, angajatii trebuie sa fie constienti de impactul real al proceselor
de inovare in cadrul companiei.

3. Comportamente — cum ati ajutat echipa sa reuseasca?
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Comportamentul de inovare se refera la activitati care au ca rezultat generarea de idei noi si utile, si apoi punerea lor in
aplicare. Prin urmare, trebuie sa va intrebati: Cu ce au contribuit alti membri din echipa? Poate fi prin a avea o minte
deschisa, curiozitate, imaginatie, ajutor, entuziasm.

4. la masuri.

Niciun comportament nu va avea un impact pozitiv asupra inovarii daca nu actionati. Deoarece inovarea se refera la
crearea a ceva nou care este complet incert, singurul mod in care putem sti ce sa facem in continuare este sa incepem
sa facem ceva. Pare mai dificil decat este in realitate, deoarece stagnarea in faza de colectare a informatiilor este
convenabila si ne permite sa ne simtim in siguranta.

BEL
liev

ACTION

se a range of different
ools and techniques tc
make innovation happen

IE

| recognise the
different positive
behaviours that
contribute to
innovation,

| recognise the different
roles and strengths

needed in the innovation

process

PERSPECTIVE

Cum sa implementati o mentalitate de inovare in afacerea dvs.?
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Exista mai multi pasi pe care ii puteti realiza pentru a implementa o mentalitate de inovare in afacerea dvs.:
Pasul 1: Dezvoltarea unei strategii de inovare

Strategia de inovare este un concept care reglementeaza activitatile din domeniul inovarii, separat de strategia de
afaceri. Strategia de inovare se concentreaza pe procese care vizeaza stimularea inovarii in cadrul companiei si al
mediului sau. Va permite sa identificati schimbarile care au loc in domeniul inovarii, sa determinati impactul acestora
asupra functionarii companiei si sa va planificati propriile actiuni pentru a atinge obiectivele propuse.

Prin urmare, trebuie sa definiti instrumente si metode relevante impreuna cu coordonatorii si managerii desemnati,
inclusiv indicatori de performanta care sa masoare eficienta, progresul si succesul.

Pasul 2: Infiintarea unui comitet pentru inovare

Reuniti un grup select de profesionisti si dati-le misiunea de a promova cultura inovatoare. Trebuie sa fie o comisie
multidisciplinara si multi-ierarhica. Oamenii care creeaza echipa trebuie sa aiba abilitati, experienta, roluri si pozitii /
responsabilitati diferite. Membrii echipei care impartasesc si sustin ideile altor persoane sunt mai utili si mai eficienti
decat oamenii care doresc doar sa pastreze totul pentru ei insisi.

Pasul 3: incurajarea colaboririi interne si externe

Un alt punct crucial pentru punereain aplicare a mentalitatii inovatoare este colaborarea. Este foarte important sa cream
un climat de ajutor reciproc si de schimb de idei. Prin urmare, trebuie sa incurajati colaborarea cu furnizorii, clientii si
partenerii de afaceri. Aceste audiente externe va pot ajuta sa vizualizati blocajele, sa modificati procesele, sa aveti idei
disruptive, printre altele.

Pasul 4: Investiti in tehnologie si personal calificat

Investitia in tehnologie nu numai ca va usureaza munca, ci si accelereaza procesele relevante si va ajuta sa faceti totul
cu comoditate.
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Cu software si servicii IT bune este posibil sa se contureze mai bine strategia de inovare, sa se furnizeze informatii si
instrumente pentru personalul comitetului de inovare, sa se Tmbunatateasca comunicarea si colaborarea (interna si
externad) si multe altele.

De asemenea, angajarea de profesionisti calificati si gandirea condusa de inovare faciliteaza generarea mentalitatii
corporative de inovare. Este de indicat sa punem aceasta premisa in atentia personalului de HR care sa actioneze in
sustinerea ei la nivelul companiei.

Pasul 5: Ganditi-va in afara cutiei

Un adevarat inovator isi imagineaza lucruri care nu exista inca, solutii care vor schimba lumea in bine. Managerii ar trebui
sa-si incurajeze angajatii sa anticipeze viitorul, sa se gandeasca la nevoile viitoare, sa genereze idei. Schema este creata
de istorie, solutii de prezent. De aceea merita sa privim in viitor.Link-uri externe:

https://pdf.usaid.gov/pdf docs/PAOOX96H.pdf

https://hbr.org/video/2192249931001/creating-an-innovation-mindset

O . . .
™ SFAT Opt moduri de a dezvolta o mentalitate inovatoare

Curiozitate si atuuri in expertizd tehnicd.

Fii confortabil cu inconfortabilul.

Murddreste-ti mdinile.

Fii un consumator feroce de stiri si idei.

Persistd.

Imbrétiseazd esecul ca parte a cdlétoriei tale.

Credeti cd inovarea vine in toate formele si dimensiunile.

Referinte
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https://elearning.mla.com.au/lessons/elements-of-an-innovation-mindset/
https://www.acceptmission.com/blog/innovation-mindset/
https://www.mjvinnovation.com/blog/innovation-mindset-in-your-business/
https://elearning.mla.com.au/lessons/elements-of-an-innovation-mindset/
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METODOLOGII AGILE

AGILE
~ CE ESTE METODOLOGIA AGILE? Management Agile o,
Volatilitatea, incertitudinea, complexitatea, ambiguitatea (volatility, Metodologle @e .
Mod de géndire Agile
uncertainty, complexity, ambiguity - VUCA) contextului global necesitéd o

noud forma de organizare pe care literatura a numit-o Metodologie Agile.

BACKGROUND/CONTEXT:

,Agil(e)” a fost introdus pentru prima datd in 2001, in domeniul IT, dar s-a extins rapid in alte domenii (Beck et al, 2001). Agile nu
este doar o metodd de management, ci necesitd si o noud gdndire, perspectivd, orientate spre evaluarea si reevaluarea permanentd
a proiectelor.

Managementul agil, spre deosebire de managementul traditional, se bazeazd pe crearea de valoare prin angajamentul si motivarea
resurselor umane.

Domenii Observatii
T Primul domeniu cunoscut pentru implementarea metodologiei Agile
Educatie Cel mai bun pentru procesul de dezvoltare si design eLearning
Industrie Folosit In mod obisnuit pentru optimizarea productiei si a stocurilor
Sanatate O echipd mixtd de experti este implicatd pentru inovatii medicale, pentru

furnizarea de ingrijiri, programarea personalului sau alte sarcini

Managementul Agile implica: Advantages of agile management
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v Muncd de echipd v Bund colaborare de lucru

v Colaborare v’ Relatii bune cu clientii

v Intélniri scurte de lucru v Cresterea productivitdtii si a calitdtii

v Motivatie v Transparentd sporitd a activitdtii
METODE AGILE

CUM FUNCTIONEAZA?

Metodele de management Agile se bazeaza pe defalcarea proiectelor si activitatilor in mai multe faze, in cicluri mai scurte.
Rezultatele proiectului sunt livrate la sfarsitul fiecarei faze/ciclu.

Cele mai comune metode Agile sunt Scrum, Kanban sau Lean Management. Folosirea acestor metode prezinta multe avantaje:

] —1 | -

SCRUM
KANBAN

LEAN MANAGEMENT

o Legaturi externe si lecturi suplimentare:
Y SFAT ! Agile manifesto
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Simulati multe metodologii agile pentru a o Implementation of Agile Methodologies in an Engineering Course
| gdsi cea mai potrivitd pentru
organizatia/echipa dvs.

A Systematic Review of Agile Methodologies Use in Education

Bibliografie

Beck, K., et al. (2001). The Agile Manifesto. Agile Alliance. http://agilemanifesto.org/
Highsmith, S. (2009). Agile Project Management: Creating Innovative Products, Addison-Wesley Professional, ISBN: 0321658396
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MIND MAPPING/HARTA MENTALA
?

CE ESTE HARTA MENTALA/MIND MAP? CAND SA O FOLOSIM *

O hartd mentald este o diagramd conceptuald folositd pentru a genera, Gdndire clard

. . e ey . . Invétar
vizualiza si clasifica idei despre un subiect. Serveste ca tehnica de Y atae:
, - emorie
memorare si pentru invatare pe termen lung. _
Implicare

BACKGROUND/CONTEXT:

Termenul de hartd mentald a fost dezvoltat la mijlocul anilor 1970 de Tony Buzan si se referd la colectarea din mai multe
surse a cuvintelor cheie legate de un subiect si transpunerea lor intr-o maniera si . Aceastd resursa
este consideratd eficientd in studierea materialelor scrise, desi nu multi profesori iau in considerare aceastd tehnica
atunci cdnd predau studentilor (Edwards&Cooper, 2010).

Este consideratd un instrument creativ stimulator pentru activitatile care implicG memoria.

Folosita cu precadere in:

[e]
B EDUCATIE @E
il
mm) MEDIUL DE AFACERI  |]

CUM FUNCTIONEAZA?
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Tehnica hartii mentale/ a cartografierii mentale presupune colectarea de informatii din diferite surse sintetizate in
cuvinte cheie. Punctul de interest al hartii mentale este ideea centralad (cuvantul cheie principal), apoi cuvintele cheie
noi asociate ideii centrale sunt conectate la aceasta prin ramuri.

MIND MAPPING/HARTA MENTALA IN EDUCATIE v"

Utilizarea in predarea la clasa Utilizarea orelor de predare

v Invdtare bazatd pe probleme (PBL) v Revizuirea materialelor de ]
predare/invdtare SEAT! l,Q:V_'

v Invétare in echipd/ Team-based

learning (TBL) Alegeti diferite imagini, simboluri, forme si
v Predare in grupuri mici culori atunci cand creati harta mentala
V' Predare individuald pentru stimularea vizuala.
v Examinare

CUM SA CREATI O HARTA MENTALA:

¢ Folositi un flipchart/tabla albd/noua pagina goala.
¢ Scrieti un cuvant sau desenati o imagine a subiectului in centrul hartiei/tablei albe/paginii goale.
e Adaugati ramuri curbate groase marcate prin cuvinte cheie asociate subiectului.

e Adaugati ramuri subtiri care deriva din ramurile groase pentru a evidentia noile idei asociate. Ramurile devin mai subtiri pe masura ce se
intind mai departe de subiectul central.

¢ Modificati, perfectionati sau mariti harta mentala finala.

MIND T
. = o
MAP/ HARTA s =& ~ Legaturi externe:
MENTALA o ')
Thick— o 4 Official webpage of mind mapping
EXEMPLU ¥ >HB\’J~ N e B -
= =N technique
MIND MAP
Colors
-l Keywords o
= /Clarity o=
@Emphasize L L
,mﬁ /Uw Sie _é§
L

108


https://tonybuzan.com/
https://tonybuzan.com/

Bibliografie

Buzan T. (2002). How to Mind Map: The Ultimate Thinking Tool That Will Change Your Life. London: Thorsons.
Edwards, S. & Cooper, N. (2010). Mind mapping as a teaching resource. The Clinical Teacher, vol. 7(4), pp. 236-239.
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MODELE DE AFACERI

Aplicare

Acest modul ne va sprijini in Tntelegerea definitiei modelelor de afaceri, a componentelor si caracteristicilor cheie. De asemenea,
va introduce modelul de afaceri si ne va oferi orientari cu privire la modul de dezvoltare a propriului nostru model de afaceri.

Rezultate asteptate

Ce este un model de afaceri
Cunoasterea componentele cheie ale unui model de afaceri
Cum va puteti dezvolta modelul de afaceri

DEFINITIE

"Un model de afaceri descrie ratiunea modului in care o organizatie creeazd, livreazd si capteazd valoare"?

ANALIZA DEFINITIEI MODELULUI DE AFACERI:

Principalele parti ale definitiei modelului de afaceri sunt:

Ratiune: motivul pentru care un startup face lucrurile intr-un anumit fel

Creare: un start-up trebuie sa creeze un produs sau un serviciu (o solutie) pentru a vinde

Livrare: metoda de livrare sau distributie a startup-ului este modul in care isi aduce solutia clientului
Vénzare: pentru a supravietui, startup-ul trebuie sd aibd o modalitate de a obtine venituri de la clienti
Valoare: clientii vor cumpdra doar ceva ce li se pare valoros pentru ei

28 (Business Model Generation, Alexander Osterwalder & Yves Pigneur, 2010)
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INTRODUCERE

Termenul de model de afaceri se refera la planul unei companii de a face profit. Acesta identifica produsele sau serviciile
pe care afacerea intentioneaza sa le vanda, piata tinta identificata si orice cheltuieli anticipate. Modelele de afaceri sunt
importante atat pentru afacerile noi, cat si pentru cele consacrate. Acestea ajuta companiile noi, in curs de dezvoltare,
sa atraga investitii, sa recruteze talente si sa motiveze managementul si personalul. Companiile consacrate ar trebui sa
isi actualizeze in mod regulat modelul de afaceri sau nu vor reusi sa anticipeze tendintele si provocarile viitoare.
Modelele de afaceri ajuta, de asemenea, investitorii sa evalueze companiile care 1i intereseaza si angajatii sa inteleaga
viitorul unei companii la care ar putea aspira sa se alature®.

Un model de afaceri poate fi descris cel mai bine prin noua blocuri de baza care arata logica modului in care o companie
intentioneaza sa faca bani.

PRINCIPALELE CARACTERISTICI ALE MODELULUI DE AFACERI

Utilizat de startup-uri

Dinamic

Ofera ipoteze testabile

Proiectat pentru a fi adaptat cu fiecare test

Destinat a fi utilizat cu descoperirea clientilor
Document vizual utilizand schita modelului de afaceri
Duce la succesul startup-ului daca este utilizat corect

2% Harvard Business Review. "De ce conteazi modelele de afaceri" https://hbr.org/2002/05/why-business-models-matter
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9 ELEMENTE CONSTITUTIVE ALE UNUI MODEL DE AFACERI

Cele noua blocuri ale unui model de afaceri sunt incluse intr-un instrument numit Business Model Canvas (BMC). Schita
modelului de afaceri este o diagrama cu elemente care descriu propunerea de valoare a unei firme sau a unui produs,
infrastructura, clientii si finantele si a fost introdusa de catre Alexander Osterwalder in 2008.

Cele 9 componente sunt urmatoarele3°:

Segmente de clienti: o organizatie deserveste unul sau mai multe segmente de clienti.

Propunere de valoare: Incearc3 s3 rezolve problemele clientilor si s§ satisfaca nevoile clientilor cu propuneri de
valoare.

Canale: Propunerile de valoare sunt livrate clientilor prin canale de comunicare, distributie si vanzari.

Relatia cu clientii: Relatiile cu clientii sunt stabilite si mentinute cu fiecare segment de clienti.

Fluxuri de venituri: fluxurile de venituri rezulta din propunerile de valoare oferite cu succes clientilor.

Resurse cheie: resursele cheie sunt activele necesare pentru a oferi si livra elementele descrise anterior....
Activitati cheie:... prin efectuarea unui numar de activitati-cheie

Parteneri cheie: Unele activitati sunt externalizate, iar unele resurse sunt achizitionate in afara intreprinderii.
Structura costurilor: Elementele modelului de afaceri au ca rezultat structura costurilor.

30 Business Model Generation: Un manual pentru vizionari, game changers, si Challengers.
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Key Partners Key Activities Value Proposition Customer Relationship Customer Segments
who helps you moke or sell | what you hove to do to get the solution to the what your're selling how you get/keep customers who you're selling to
your solution? Customer

Key Resources Distribution Channels

wio makes the solution and how? how you reach customers
Cost Structure Revenue Streams

the money the company needs to spend to do business

how you make money
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ANALIZA BLOCURILOR DE CONSTRUCTIE A MODELULUI DE AFACERI3!

Segmente de clienti

Acest bloc al BMC defineste companiile / organizatiile / oamenii pe care echipa 1i vizeaza cu inovatia aferenta pe care o
ofera. Clientii pot fi grupati in diferite segmente in functie de caracteristicile comune (nevoi, canale de distributie pentru
a ajunge la ei, relatii diferite, sunt interesati de o propunere de valoare specificd) pe care o pot avea. Pentru a completa
acest bloc trebuie sa raspundeti la urmatoarele intrebari:

O

o

o

Pentru cine cream valoare?
Cine sunt cei mai importanti clienti ai nostri?

Care sunt problemele clientilor nostri?

Tipuri de segmente de clienti?:

Piata de masa: concentrati-va pe un grup mare de clienti cu nevoi si probleme in general similare

Piata de nisa: segmente de clienti specifice, specializate

Segmentat: segmente de piata distinse, cu nevoi si probleme usor diferite

Diversificat: modelul de afaceri diversificat al clientilor deserveste doua segmente de clienti neafiliate, cu nevoi si probleme
foarte diferite

Platforme multilaterale (sau piete multilaterale): deservesc doua sau mai multe segmente de clienti interdependente.

Propuneri de valoare

31 Business Model Generation, Alexander Osterwalder & Yves Pigneur, 2010

32 https://www.strategyzer.com/business-model-canvas/customer-segments
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Acest bloc al BMC descrie produsul / serviciul pe care compania il ofera clientilor sai. Acest bloc prezinta motivele pentru
care clientii unei companii ar alege aceasta solutie specifica. Produsul/solutia poate avea multe propuneri de valoare si
fiecare propunere de valoare raspunde nevoilor unui anumit segment de clienti. Pentru a completa acest bloc trebuie

sa raspundeti la urmatoarele intrebari:

o Ce valoare livram clientului?

o Aceasta inovatie le rezolva problemele?

o Ce nevoi ale clientilor satisfacem?

o Ce oferim fiecarui segment de clienti?

Active care pot crea valoare pentru clientii inclusi in urmdtoarea listd neexhaustivd3:

Noutate
Performanta
Comoditate/utilizare
Reducerea riscurilor
Accesibilitate

Design

NENE PR ERY

Canale

SESE RN

Personalizare

Livrarea eficienta a solutiei
Pret

Marca/statut

Reducerea costurilor

Acest bloc al BMC descrie modul in care IMM-ul/echipa va ajunge la segmentele sale de clienti pentru a oferi propunerea
de valoare a inovatiei sale. Aceste canale pot servi diferitelor functii, cum ar fi cresterea gradului de constientizare,
livrarea produsului / serviciului, evaluarea propunerii de valoare etc. Pentru a completa acest bloc trebuie sa raspundeti

la urmatoarele intrebari:

33 https://www.dairdc.com/business-model-canvas.html
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o Cum putem ajunge la clientii nostri? Prin ce canale doresc sa ajungem la segmentele noastre de clienti?
o Cum sunt integrate canalele noastre? Care dintre ele functioneaza cel mai bine?
o Care dintre ele sunt cele mai rentabile? Cum le integram cu obiceiurile clientilor?

Canalele au cinci faze distincte. Fiecare canal poate acoperi unele sau toate aceste faze. Putem face distinctia intre
canalele directe si cele indirecte, precum si intre canalele detinute si canalele partenere.

Channel Types Channel Phases

Sales force

¥
g =
3 O Web sales 1. Awareness 2. Evaluation 2. Purchase 4, Delivery 5, After sales
How do we raise aware- How do we help custom- ~ How do we allow custom-  How do we deliver aValue How dowe provide
o ness about our company's  ers evaluate our organiza-  ers to purchase specific Proposition to customers?  post-purchase customer
WIT Stores . L )
© products and services? tion's Value Proposition? products and services? support?
E Partner
T :E -
g 2 stores
%
a Wholesaler
(Business Model Generation, Alexander Osterwalder & Yves Pigneur, 2010)
Relatiile

Acest bloc al BMC descrie relatiile dezvoltate de echipa cu un anumit segment de clienti. Relatiile cu clientii depind, de
asemenea, de stadiul de dezvoltare a inovatiei care defineste motivatiile IMM-ului/echipei din spatele fiecarei relatii.
Pentru a completa acest bloc trebuie sa raspundeti la urmatoarele intrebari:
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o Ce relatie ne dorim cu clientii lor? (personal, automatizat, retentiv)
o Pe care le-am stabilit?

o Cat de costisitoare sunt acestea?

o Cum sunt ele integrate cu restul modelului nostru de afaceri?

Putem distinge intre mai multe categorii de relatii cu clientii, care pot coexista in relatia unei companii cu un anumit
segment de clienti:

v Asistentd personala v/ Servicii automatizate
v Asistentd personala dedicata v Comunitati
v Autoservire v Co-creatie

Fluxuri de venituri:

Acest bloc al BMC descrie veniturile generate de IMM/echipa pentru fiecare segment de clienti. Fiecare flux de venituri poate avea
o strategie/mecanism de stabilire a preturilor diferit. Pentru a completa acest bloc trebuie sa raspundeti la urmatoarele intrebari:

o Cum planuim sa castigam bani din solutia pe care o oferim?

o Clientii sunt dispusi sa plateasca pentru aceasta solutie si cat de mult?
o Pentru ce platesc in prezent?

o Cum platescin prezent? Cum ar prefera sa plateasca?

o Cat de mult contribuie fiecare flux de venituri la veniturile totale?

Modalitati de a genera venituri:
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v

Vanzarea activelor: acest flux de venituri vinde drepturi de proprietate asupra unui produs fizic

Taxa de utilizare: Acest flux de venituri este generat de utilizarea unui anumit serviciu. Cu cat un serviciu este utilizat mai
mult, cu atat clientul plateste mai mult

Taxe de abonament: Acest flux de venituri este generat de vanzarea accesului continuu la un serviciu

Creditare/inchiriere/Leasing: Acest flux de venituri este creat prin acordarea temporard a unui drept exclusiv de a utiliza
un anumit activ pentru o perioada fixa in schimbul unei taxe.

Licentiere: acest flux de venituri este generat de acordarea permisiunii clientilor de a utiliza proprietatea intelectuala
protejata in schimbul taxelor de licentiere. Licentierea permite detinatorilor de drepturi sa genereze venituri din

proprietatea lor fara a fi nevoiti sa fabrice un produs sau sa comercializeze un serviciu.

Comisioane de brokeraj: Acest flux de venituri provine din serviciile de intermediere prestate in numele a doua sau mai
multe parti

Publicitate: acest flux de venituri rezulta din taxele pentru publicitatea unui anumit produs, serviciu sau marca.

Fiecare flux de venituri ar putea avea mecanisme diferite de stabilire a preturilor.
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Pricing Mechanisms

Fixed Menu Pricing

Predefined prices are based on static variables

List price

Product feature

dependent
Customer segment

dependent

Volume dependent

Resurse cheie:

Fixed prices for individual products, services,

or other Value Propositions

Price depends on the number or quality of

“alue Proposition features

Price depends on the type and characteristic

of a Customer Segment

Price as a function of the quantity purchased

Dynamic Pricing

Prices change based on market conditions

Negotiat ion

(bargaining)

Yield management

Real-time-market

Auctions

Price negotiated between two or more partners

depending on negotiation power and,//or negotiation skills

Price depends on inventory and time of purchase
({normally used for perishable resources such as hotel

rooms or airline seats)

Price is established dynamically based on supply

and demand

Price determined by outcome of competitive bidding

(Business Model Generation, Alexander Osterwalder & Yves Pigneur, 2010)

Acest bloc al BMC descrie activele solicitate de IMM/echipa pentru ca modelul de afaceri sa functioneze. Resursele cheie ajuta
IMM-ul/echipa sa creeze/dezvolte propunerile de valoare ale inovatiei sale, sa ajunga la segmentele de clienti sau sa genereze
venituri. Resursele cheie pot fi financiare, intelectuale sau umane si pot fi detinute de IMM/echipa, pot fi furnizate de parteneri
cheie sau pot fi inchiriate. Pentru a completa acest bloc trebuie sa raspundeti la urmatoarele intrebari:

o Ce resurse cheie necesita propunerile noastre de valoare? Canalele noastre de distributie? Relatiile cu clientii? Fluxuri
de venituri?

Resursele cheie pot fi clasificate dupa cum urmeaza:

v Fizice: aceastad categorie include active fizice, cum ar fi instalatiile de productie, cladirile, vehiculele, masinile,
sistemele, sistemele de puncte de vanzare si retelele de distributie
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v/ Umane: aceasta categorie include resursele umane ale fiecarei afaceri

v Financiare: unele modele de afaceri necesita resurse financiare si/sau garantii financiare, cum ar fi numerar, linii
de credit sau un grup de optiuni pe actiuni pentru recrutarea angajatilor cheie.

v Intelectuale: resursele intelectuale, cum ar fi marcile, cunostintele proprietare, brevetele si drepturile de autor,
parteneriatele si bazele de date ale clientilor sunt componente din ce in ce mai importante ale unui model de
afaceri puternic

Activitdti cheie:

Acest bloc al BMC descrie lucrurile critice care trebuie facute de IMM/echipa pentru ca acest model de afaceri sa
functioneze. Aceste activitati diferd in functie de tipul IMM/tipului si de stadiul de dezvoltare a tehnologiei. Un IMM/o
echipa cu o tehnologie mai putin matura ar trebui sa se concentreze pe dezvoltarea tehnologica si pe dezvoltarea mai
matura a afacerii. Pentru a completa acest bloc trebuie sa raspundeti la urmatoarea intrebare:

o Ce activitati cheie necesita propunerile noastre de valoare? Canalele noastre de distributie? Relatiile cu clientii?
Fluxuri de venituri?

Activitatile cheie pot fi clasificate dupa cum urmeaza:

v/ Productie: Aceste activitati se refera la proiectarea, fabricarea si livrarea unui produs in cantitati substantiale
si/sau de calitate superioara.

v Rezolvarea problemelor: Activitatile cheie de acest tip se refera la gasirea de noi solutii la problemele individuale
ale clientilor.

v Platforma/retea: Modelele de afaceri concepute cu o platforma ca resursa cheie sunt dominate de activitati cheie
legate de platforma sau de retea. Retelele, platformele de matchmaking, software-ul si chiar marcile pot
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functiona ca o platforma. Activitatile cheie din aceasta categorie se refera la gestionarea platformei, furnizarea
de servicii si promovarea platformei.

Parteneri cheie:

Acest bloc al BMC descrie partenerii (furnizori, parteneri de tehnologie etc.) necesari echipei pentru a-si face modelul de afaceri
sa functioneze. Pentru a completa acest bloc trebuie sa raspundeti la urmatoarele intrebari:

o Cine sunt partenerii nostri cheie? Cine sunt furnizorii nostri cheie?
o Ce resurse cheie achizitiondam de la parteneri?
o Ce activitati-cheie desfasoara partenerii?
Putem distinge intre patru tipuri diferite de parteneriate:
Vv Aliante strategice intre neconcurenti
v Cooperare: parteneriate strategice intre concurenti
v Asocieri pentru a dezvolta noi afaceri
v Relatiile cumparator-furnizor pentru a asigura aprovizionarea de incredere

Structura costurilor:

Acest bloc al BMC descrie cele mai importante costuri care sunt necesare pentru modelul de afaceri al IMM-ului/echipei.
Cateva exemple includ costurile necesare pentru crearea propunerii de valoare a IMM-ului/echipei sau costurile pentru
livrarea produsului/serviciului catre clienti. Pentru a completa acest bloc trebuie sa raspundeti la urmatoarele intrebari:

o Care sunt costurile necesare si care sunt optionale?

121



o Care sunt cele mai importante costuri inerente modelului nostru de afaceri?

o Care resurse cheie sunt cele mai scumpe?

o Care activitati cheie sunt cele mai scumpe?

Existd doud abordari largi de structuri de cost pentru modelele de afaceri3*:

Bazata pe costuri Bazata pe valoare

Modelele de afaceri bazate pe costuri acorda prioritate
reducerii cheltuielilor oriunde s-ar afla. Folosind
propuneri de valoare cu costuri reduse, externalizare
semnificativa si automatizare maxima, aceasta strategie
incearca sa construiasca si sa mentina cea mai flexibila
structura de cost fezabila.

Unele intreprinderi pun mai mult accent pe crearea de
valoare decat pe efectele financiare ale unui anumit
model de afaceri. Strategiile companiei bazate pe valoare
sunt de obicei caracterizate de niveluri ridicate de servicii
personalizate si propuneri de valoare premium.

Link-uri externe:

https://canvanizer.com/book/business-model-generation

https://canvanizer.com/new/business-model-canvas

https://online.hbs.edu/blog/post/types-of-business-models

Referinte

Business Model Generation, Alexander Osterwalder & Yves Pigneur, 2010
Harvard Business Review. "De ce conteazd modelele de afaceri https://hbr.orq/2002/05/why-business-models-matter

Business Model Generation: Un manual pentru vizionari, game changers, si Challengers.

https://www.strateqyzer.com/business-model-canvas/building-blocks

https://canvanizer.com/book/business-model-generation

34 https://canvanizer.com/book/business-model-generation
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PLANIFICARE STRATEGICA

Aplicare

Acest subiect clarifica diferenta dintre termeni: "obiectiv" si "strategie", precum si "plan strategic" si "proces de planificare
strategica". Se explica, de asemenea, importanta planificarii strategice pentru antreprenori.

Rezultate asteptate

o intelegerea conceptelor de strategie si planificare strategica
e Ce trebuie sa stiti Thainte de a elabora un plan strategic
e Cum poate fi dezvoltat un plan strategic si utilizarea instrumentelor relevante

DEFINITIE

Strategia a fost definitda de Erica Olsen in cartea sa "Planificarea strategicd pentru oricine" (2007) ca fiind
"alegerea constientd de a indica cu claritate directia companiei in raport cu ceea ce se intdmpla in mediul
dinamic”.

CONTEXT/DESCRIERE:

Kenneth Andrews® defineste strategia in "Conceptul de strategie corporativd" ca fiind:

35 Andrews, K.R. 1971. Conceptul de strategie corporativd. Homewood: Dow Jones-Irwin.

123



"Strategia este modelul deciziilor intr-o companie care determina si indica scopurile sau obiectivele sale, produce principalele
politici si planuri pentru atingerea acestor obiective si defineste gama de afaceri pe care compania trebuie sa o desfdsoare,

tipul de organizare economicd si umand care intentioneazd sa fie si natura contributiei economice si neeconomice pe care
intentioneazd sd o aducd actionarilor sdi, angajati, clienti si comunitatii."

David R. McClean?® explicd abordarea sa in "Planificarea strategicd":

"Planificarea strategicd este un efort deliberat de a produce o strategie care sd ducd la actiuni care sd modeleze ceea ce este
o organizatie, ce face, de ce o face si ce va face in viitor. Abordarea propriului plan strategic oferd o metodologie care sa
contribuie la asigurarea relevantei si supravietuirii pe termen lung a organizatiei sau a afacerii si a comunitatii in care aceasta

isi desfdsoara activitatea."

Un plan strategic®’

Este important pentru intreprinderile si proprietarii de afaceri, care sunt seriosi
cu privire la cresterea economicad

Vd ajutd sd va construiti avantajul competitiv

Comunicd strategia personalului

Prioritizeazd nevoile financiare

Oferd concentrare si directie pentru a trece de la plan la actiune

" SENE SR UEN

DE CE ESTE IMPORTANTA PLANIFICAREA STRATEGICA?

Fiecare organizatie comerciala, indiferent de marime si de sector, beneficiaza incontestabil de planificarea strategica in
ceea ce priveste dezvoltarea competitiva si inovatoare. Aceasta consolideaza eficacitatea organizatiei, faciliteaza
structura decizionala, gestionarea operatiunilor si comunicarea in interiorul si in afara organizatiei si contribuie la cultura
organizatiei.

36 planificare strategicd la fel de simpld ca A,b,c: Editia a 2-a Paperback — 11 martie 2020 de David McClean (Autor)
37 https://catalogimages.wiley.com/images/db/pdf/9780470037164.excerpt.pdf
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Contrar mitului popular, planificarea strategica nu este importanta doar pentru intreprinderile in crestere, ci si pentru
antreprenorii care iau in serios cresterea. Desi structura de planificare nu este atat de formalizata in firmele mici si
mijlocii ca in cazul firmelor mari, domeniul de aplicare al acesteia in cadrul acestora poate fi mai cuprinzator in
comparatie cu cel al firmelor mari. De exemplu, angajarea unui colaborator este o decizie strategica in firmele mici, dar
nu si in firmele mari. De aceea, managerii/antreprenorii din firmele mici trebuie sa aiba o abordare mai cuprinzatoare
cand planifica viitorul companiei.

Marketingul, vanzarile si mai ales dezvoltarea resurselor umane ar trebui sa constituie cea mai importanta parte a
planificarii strategice in primii ani de infiintare. Uneori, managerii trebuie sa lase deoparte operatiunile zilnice si sa dedice
timp pentru a modela viitorul firmei printr-un sistem in care toti membrii/membrii cheie sunt implicati. Este cunoscut
faptul ca organizatiile care dedica timp planificarii au intotdeauna mai mult succes decat cele care nu prioritizeaza
elaborarea unei strategii.

PROCESUL DE PLANIFICARE STRATEGICA

Aici explicdm conceptul si fazele procesului de planificare strategicd. in literatura de specialitate existd diverse metode
pentru procesul de planificare strategica. Desi acestea par diferite unele de altele si denumesc fazele principale in mod
diferit, toate au fost dezvoltate ca raspuns la 3 intrebari de baza care servesc aceluiasi scop:

1. Unde suntem acum?
2. Unde vrem sa fim?
3. Cum vom ajunge acolo?
Intrebdrile adresate in timpul etapei de implementare sunt ca atare:
1. Cinesice trebuiesafaca ?

2. Cum facem?
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Documentul planului strategic, care este rezultatul procesului de planificare strategica, include cel putin urmatoarele
componente:

O declaratie de viziune

O declaratie de misiune

Valorile si competentele organizationale de baza
O evaluare interna si externa

Aspecte prioritare

Obiective strategice care trebuie atinse

Plan operational sau plan de actiune pentru atingerea acestor obiective

Modelul pe care il prezentam aici nu este foarte diferit de cel existent de mult timp in literatura de planificare strategica,
ci modelat in functie de nevoile antreprenorilor.

PREGATIREA PENTRU PLANIFICAREA STRATEGICA

Procesul de planificare strategica devine eficient atunci cand este condus de o echipa care are o viziune comuna. Atentie!
Antreprenorii/managerii nu ar trebui sa faca planificarea pe cont propriu, ci ar trebui sa o faca cu ajutorul membrilor
echipei, in special al intraprenorilor. De asemenea, ar trebui sa luati in considerare urmatoarele inainte de a incepe
procesul de planificare:

® Asigurati-va ca cei implicati cunosc scopul dezvoltarii unui plan strategic, beneficiile asteptate din acesta si

costurile procesului de dezvoltare.

e Desemnati persoanele cheie din organizatia dumneavoastra care sunt cooperante si pot dedica timp procesului
sitndeplinesc conditiile necesare pentru implicarea lor in acest proces prin stabilirea perioadelor de timp necesare

participarii la sesiunile de planificare.
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e Creati un program pentru intregul proces, impreuna cu echipa dvs., si organizati sesiuni in functie de acesta.

e Obtineti informatiile corecte din resursele potrivite pentru analizele efectuate in primele faze ale procesului de
planificare.

FAZELE PLANIFICARII STRATEGICE
Procesul de planificare strategica si implementare este conceput pentru a raspunde la 4 intrebari de baza cu 4 faze.

Faza 1: Construirea bazei de planificare strategica

Ar trebui sa urmati secventa de mai jos pentru a obtine rezultate eficiente.

e Pasul 1: Evaluati-va mediul extern

Metoda principala de scanare a mediului este analiza PESTEL. Aceasta metoda va permite sa scanati factorii politici,
economici, sociali si tehnologici din mediul in care organizatia dumneavoastra isi desfasoara activitatea si modul in care
acesti factori va afecteaza/va vor afecta operatiunile.

Analiza PESTEL este un instrument folosit de marketeri pentru a analiza si monitoriza factorii din macromediu care au
un impact asupra unei organizatii sau a unei idei. Acest instrument include analiza tendintelor si a factorilor care pot
afecta contextul in care se desfasoara actiunile si/sau organizatia dumneavoastra in ansamblu. Este necesar ca
utilizatorul sa analizeze sase domenii diferite: politic, economic, social, tehnologic, juridic si de mediu. (Pestel Template)

P- Politic: Include politica guvernamentald, stabilitatea sau instabilitatea politicd, politica comerciala externd, politica fiscald, dreptul muncii,
dreptul mediului

E — Economic: crestere economicd, rate ale dobdnzii, cursuri de schimb, inflatie, venitul disponibil al consumatorilor si al intreprinderilor

S — Social: cresterea populatiei, distributia pe grupe de vdrstd, constiinta de sandtate, atitudinile de carierd

T — Tehnologic: noi modalitdti de productie, noi modalitdti de distribuire a bunurilor si serviciilor, noi modalitdti de comunicare cu pietele tintd
E — Mediu: materii prime, obiective de reducere a poludrii, amprenta de carbon, durabilitate

L — Juridic: sdndtate si sigurantd, egalitate de sanse, standarde de publicitate, drepturile si legile consumatorilor, etichetarea produselor si
siguranta produselor
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e Pasul 2: Evaluati-va organizatia

Identificarea punctelor forte, a punctelor slabe, a oportunitatilor sia amenintarilor companiei in ansamblu va va permite
sa intelegeti mai bine ce trebuie facut pentru imbunatatirea companiei dvs. Aceasta activitate se numeste analiza SWOT
si se recomanda sa fie efectuata impreuna cu persoanele din centrul organizatiei. (sablon de analiza SWOT).

SEmO T

STRENGTHS WEAKNESSES OPPORTUNITIES THREATS

Things your
company does well

Qualities that
separate you from
your competitors

Internal resources
such as skilled,
knowledgeable staff

Tangible assets such
as intellectual
property, capital,
proprietary
technologies etc.

Things your
company lacks

Things your
competitors do
better than you

Resource limitations

Unclear unique
selling proposition

Underserved
markets for specific
products

Few competitors in
your area

Emerging need for
your products or
services

Press/media
coverage of your
company

Emerging
competitors

Changing regulatory
environment

Negative press/
media coverage

Changing customer
attitudes toward
your company

Analiza SWOT - Wordstream (https://www.wordstream.com/blog/ws/2017/12/20/swot-analysis)

e Pasul 3: Analizati-va concurenta
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Tn timp ce finalizati Pasul 1 si Pasul 2 (Analize PEST si SWOT), ati ficut multe pentru etapa de analizd a concurentei,
deoarece ati evaluat deja factorii externi, i-ati specificat si sunteti pe cale sa descoperiti cum vor reactiona concurentii
dumneavoastra la o schimbare in mediul dvs. Daca va cunoasteti deja concurentii, va puteti da seama cu usurinta, de
exemplu cum pot sau nu pot face fata schimbarilor sociale. Apoi, veti profita de ocazie pentru a face fata schimbarilor,
in cazul in care acestia nu pot, sau pur si simplu lasati competitorii, daca acestia se pot descurca mai bine, si cautati alte
oportunitati fara a pierde timp.

Cu toate acestea, daca doriti sa vedeti cum se descurca concurentii de aproape, puteti utiliza o metoda simpla numita
Competitor Array. Va puteti dezvolta matricea urmand pasii de mai jos:

1. Definiti natura si domeniul de aplicare al industriei in care isi desfasoara activitatea organizatia dvs.
2. Identificati-va concurentii.

3. Identificati clientii si explicati beneficiile la care se asteapta acestia.

4. Schitati factorii cheie de succes din industria dvs.

5. Clasificati si evaluati factorii cheie de succes.

6. Evaluati fiecare concurent pe fiecare dintre factorii cheie de succes.

e Pasul 4: Identificati-va prioritatile

Tn acest pas, echipa voastra trebuie s3 revizuiasca rezultatele adunate in pasii anteriori. Ati evidentiat factorii importanti
in analiza PESTEL si analiza SWOT si ati identificat concurentii si de ce au acestia succes. Acum, este timpul sa precizati
problemele prioritare bazate pe situatia interna si externa actuala a organizatiei dvs.

Cateva exemple de probleme prioritare:

e "Vanzarile noastre au scazut in magazinele din mall-uri dupa atacurile teroriste din locurile aglomerate."
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e "Exista o tendinta de crestere in randul clientilor nostri pentru produse ecologice."

Faza 2: Determinati-vd directia

Dupa ce identificati unde va aflati, este timpul sa decideti unde sa mergeti. Exista 4 pasi complementari in aceasta faza,
care va vor ajuta cu totul sa va determinati directia.

e Pasul 1: Dezvoltati-va declaratia de misiune

O declaratie de misiune iti defineste scopul existentei. Ar trebui sa se concentreze pe satisfacerea nevoilor clientilor, sa
se bazeze pe competentele dumneavoastra de baza, realiste, clare si usor de inteles. Peter Drucker spune ca, "Declaratia
de misiune eficienta este scurta si puternic concentrata. Ar trebui sa incapa pe un tricou." si continua, "Trebuie sa fie
clara si trebuie sa inspire. Fiecare membru al consiliului de administratie, voluntar si personal ar trebui sa poata vedea
misiunea." Sa aruncam o privire la unele declaratii de misiune eficiente:

Coca-Cola: "Sa improspatam lumea, sa inspirdm momente de optimism si fericire, sa cream valoare si sa facem diferenta."
Google: "Organizam informatiile din lume si le facem universal accesibile si utile."

Nike: "Aducem inspiratie si inovatie fiecarui atlet* din lume.

*Dacd ai un corp, esti sportiv. "

e Pasul 2: Dezvoltati-va declaratia de viziune

Tnainte de a incepe s& v dezvoltati declaratia de viziune, trebuie s intelegeti diferenta dintre declaratiile de misiune si
viziune. Diferenta sta in intrebarile adresate pentru a le identifica; in timp ce raspundeti la intrebarea: "Care este scopul
existentei afacerii mele?" pentru o declaratie de misiune; raspundeti la intrebarea: "Unde merge afacerea mea?" pentru
o declaratie de viziune. Viziunile sunt declaratii bazate pe viitor, care definesc directia pe termen mediu si lung in ceea
ce priveste activitatile si capacitatile care urmeaza sa fie dezvoltate si impartasite in cadrul organizatiei. Unele declaratii
de viziune inspirate sunt dupa cum urmeaza:

Twitter: "Pentru a oferi tuturor puterea de a crea si de a impartasi idei si informatii instantaneu, fara bariere."
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Amazon: "Sa fie cea mai centrata pe client companie a Pamantului; sa construiasca un loc in care oamenii sa poata veni sa gaseasca
si sa descopere orice ar vrea sa cumpere online."

Canon: "Sa gasim solutii avansate simple care sa elibereze oamenii sa-si traiasca visele si sa duca vieti iImbogatite acasa si la locul
de munca."

e Pasul 3: Specificati valorile

Valorile organizationale de baza sunt convingerile esentiale si durabile detinute de organizatie si nu pot fi compromise
de dragul castigurilor financiare si al intereselor pe termen scurt. Valorile servesc ca o forta calduzitoare, oferind un
sentiment de directie unei organizatii. La locul de munca, valorile functioneaza cel mai bine atunci cand sunt aliniate cu
viziunea strategica a organizatiei (McClean, 2015).

Valorile unei organizatii ar trebui sa aiba un trecut si ar trebui sa fie clare si directe. Dezvoltarea a aproximativ patru sau
cinci valori de baza este importanta, dar nu creati noi valori, ci reuniti ceea ce este deja prezent in cadrul organizatiei
sau in randul echipei dvs.

Valorile de baza sunt in mare parte ascunse in declaratiile de misiune, motiv pentru care unele organizatii de succes nu
le noteaza separat.

Cateva exemple de valori de baza pot fi: integritatea, leadership, proprietatea, pasiunea pentru castig si incredere
(acestea sunt valorile de baza ale P&G si toate aceste valori sunt explicate in doua pana la cinci propozitii).

e Pasul 4: Specificati avantajele competitive

Un avantaj competitiv defineste de ce va descurcati mai bine decat concurentii dvs., fie prin preturi mai mici, fie prin
oferirea unor beneficii mai mari fata de produsele si serviciile care justifica preturi mai mari. Obtinerea de avantaje
competitive durabile constituie cea mai importanta strategie de afaceri.

Michael Porter defineste doua tipuri de baza ale avantajului competitiv:

1. Avantajul costurilor
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2. Avantajul diferentierii

Un avantaj concurential apare atunci cand o intreprindere ofera un produs care ofera aceleasi beneficii oferite de
concurenti, cu un cost mai mic (avantaj de cost) sau un produs cu mai multe beneficii decat cele oferite de concurenti,
la costuri similare cu concurentii (avantaj de diferentiere).

Pentru a obtine avantaje competitive, trebuie sa:

1. Evaluati afacerea: Cine sunt clientii dvs.? Care sunt punctele forte unice (identificate in analiza SWOT)? Cum se
descurca concurentii? Ce faceti mai bine decat concurentii?

2. Creatiavantajele: Este posibil sa va reduceti costurile? Si/sau cum puteti imbunatati calitatea sau functionalitatea
produsului dumneavoastra la un nivel mai bun decat alte produse de pe piata?

3. Mentineti avantajul (avantajele) competitiv(e): Care sunt noile tendinte de pe piata? Avantajele dvs. imbatranesc
si trebuie sa va concentrati pe nevoile noi ale clientilor?

Raspunsurile dumneavoastra la primaintrebare pot fi contributii directe pentru sectiunea competente de baza din cadrul
planului strategic. Restul raspunsurilor va vor ajuta sa va imbunatatiti si sa creati noi avantaje pe piata.

Faza 3: Construiti-va strategia

Sa facem niste strategii acum! Aceasta faza implica pasii necesari care faciliteaza constructia efectiva a planului strategic.
Aici vom incerca sa ne transformam obiectivele in actiune. Avem 3 pasi principali.

e Pasul 1: Setati matricea strategica (TOWS)

Cea mai buna metoda de identificare a optiunilor strategice prin analiza SWOT este utilizarea unei matrice TOWS. TOWS
(Amenintari, Oportunitati, Puncte Slabe si Puncte Forte) este de fapt un acronim pentru analiza SWOT, dar mai
concentrat pe probleme externe: amenintari si oportunitati. Pe langa TOWS Matrix, ilustrata mai jos, puteti potrivi
oportunitatile si amenintarile externe cu punctele slabe interne si va puteti dezvolta optiunile strategice.
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Strengths Weaknesses
S1 W1

S2 W2
S3 W3

Opportunities Use strengths to maximise Reduce weaknesses to
01 opportunities develop opportunities

02
03

Threats Use strengths to reduce Avoid threats by reducing

T1 threats weaknesses

T2
E

Intrebérile la care ar trebui sd rdspundeti in timp ce identificati strategii alternative fatd de SWOT:
SO: Cum Tti poti folosi punctele forte pentru a profita de oportunitatile tale?

ST: Cum iti poti folosi punctele forte pentru a evita amenintarile?

WO: Cum poti profita de oportunitatile tale pentru a-ti minimiza slabiciunile?

WT: Cum va puteti minimiza punctele slabe si cum puteti evita amenintarile?

e Pasul 2: Definirea obiectivelor strategice pe termen lung

133



Dupa ce ati dezvoltat matricea TOWS, este timpul sa va definiti obiectivele pe termen lung, care nu se adreseaza doar
elementelor SWOT, ci abordeaza holistic toate domeniile organizatiei dvs. Pentru aceasta, ganditi-va la functiile generale
ale organizatiei dvs.: resurse umane, productie, marketing si vanzari si finante. Raspunsurile la intrebarile de mai jos din
nou ar trebui sa abordeze valorile dumneavoastra de baza si realizarea viziunii si misiunii dumneavoastra:

1. Ce abilitati si capacitati ar trebui sd aiba echipa noastrd? ii avem deja in echipa noastra pe cei care pot conduce
procesele actuale si aduce schimbari benefice?

2. Este procesul nostru actual de productie adecvat pentru imbunatatirea produsului (produselor) curent(e) si a
produselor noi? Ar trebui sa luam in considerare imbunatatiri?

3. Care este propunerea noastra de valoare fata de produsul (produsele) nostru(e)? Ce valoare trebuie sa oferim
clientilor nostri pentru a ajunge la rezultatele noastre?

4. Cum ne putem imbunatati performanta financiara? Ar trebui sa luam masuri pentru cresterea veniturilor prin
cresterea preturilor sau imbunatatirea productivitatii pentru reducerea costurilor?

e Etapa 3: Elaborarea planului strategic prin implicarea planurilor operationale anuale/planurilor de actiune

Dupa ce ati parcurs toti pasii din fazele de mai sus, ar trebui sa aveti toate datele necesare pentru a crea un plan strategic:
prioritati, misiune, viziune, valori de baza, avantaje competitive, strategii individuale si obiective pe termen lung. Acum
este timpul sa elaboram un plan strategic complet care sa implice toate aceste informatii, precum si un plan operational.
Tnainte de a elabora continutul planului strategic, trebuie s& intelegeti structura unui plan operational si a unui plan de
actiune, astfel incat sa puteti alege pe care sa il utilizati in cadrul planului strategic.

Planurile operationale si planurile de actiune sunt de obicei elaborate timp de 1 an, desi obiectivele pe termen lung sunt
stabilite pentru o perioada mai lunga. Trebuie sa definiti noi obiective pentru a atinge obiective pe termen lung in fiecare
dintre planurile anuale din cadrul planului strategic. Desi planurile de actiune sunt elaborate pentru a aborda in mod
direct etapele de actiune specifice pentru atingerea unui obiectiv specific, planurile operationale sunt mai detaliate si
ofera o imagine clara a modului in care o echipa, o sectiune sau un departament va contribui la realizarea obiectivelor
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strategice ale organizatiei. Aici va prezentam un plan de operare. Puteti crea un tabel simplu si util ca mai jos, pentru
fiecare dintre strategiile dvs.:

Strategie: Sa ne crestem cota de piata prin abordarea noilor tendinte

o Obiective pe termen scurt (timp de 1 0 Persoana
Obiective pe termen lung Masurile o
an) responsabila

Organizati instruirea personalului de cel putin
30 de ore.
Dezvoltati-va si oferiti recompense pentru
munca provocatoare.
Gasiti 2-3 furnizori alternativi si decideti cu

imbunétatirea productivitatii personalului cu 5%
2 pana la 3 contributia directa a personalului-cheie HRM sau CEO
pentru a aborda noile tendinte de pe piata

Resurse umane: Utilizati noi
tehnici pentru a imbunatati
abilitatile si motivatia echipei.

Productie: Investiti In matrite si rivire la unul Contract semnat cu un furnizor. Manager de productie,
masini noi pentru a produce A p S Primele produse noi produse prin utilizarea de manager de achizitii
N - Incepeti procesul de achizitie. . e .
produse imbunatatite. matrite/utilaje noi. sau CEO

Tncepeti procesul de productie.
Marketing si vanzari: Introduceti Utilizati media online, TV si tiparite pentru
produse noi / imbunatatite pe promovarea produselor. 4 tipuri de reclame prezentate pe diferite suporturi.
piata actuala.

Marketing & Sales
Manager sau CEO

Finante: Cresterea profitabilitatii si Realizati o crestere a vanzarilor intre 5% si
stabilirea sustenabilitatii financiare 10%

Manager financiar sau

Cresterea lunara a vanzarilor intre 0,4% si 0,8% CEO

Planurile strategice includ, de obicei, urmatorul continut. Continutul poate fi usor modificat in functie de structura si
forma organizatiei.

1. Introducere
Prezentarea pe scurt a scopului si structurii planului strategic
2. Descrierea organizatiei

Descrieti compania in termeni de: data infiintdrii, expertiza, principalele activitdti, structura organizationald (cu o
organigramd, dacd existd legdturi clare intre conducere si personal)

3. Principii organizatorice

Puneti-va declaratiile de misiune si viziune, valorile si competentele de baza in ordine.
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4. Prioritatile

Puneti analiza SWOT (intr-un tabel sau explicata), MATRICEA TOWS si orice observatii despre problemele prioritare.
5. Plan operational / Plan de actiune

Dezvoltati-va planul de operare (asa cum este prezentat mai sus) sau planul de actiune.
6. Concluzie

Rezumati-va pe scurt planul.

Faza 4: Schimbarea numarului de angajati: Punerea in aplicare a planului strategic

n ultima fazd, dar cea mai durabild a procesului de planificare, avem 3 pasi cheie:

e Pasul 1: Evaluati si intelegeti planul. Primul pas dupa documentarea planului strategic este sa faceti un pas inapoi
si sa-l lasati deoparte pentru o perioada scurta de timp (aproximativ o saptamana), pentru a va recupera
obiectivitatea. Apoi revizuiti-l cu atentie si evidentiati partile nerealiste in ceea ce priveste timpul si costurile.
Asigurati-va ca le veti tine cont in timpul procesului de punere in aplicare fara a revizui planul, dar excludeti-le
sau revizuiti-le in urmatoarea perioada de planificare daca planul actual esueaza.

e Pasul 2: Comunicati planul. Dupa ce va asigurati ca planul este gata sa fie partajat cu echipa, faceti acest lucru
pornind de la principalele parti interesate care sunt responsabile pentru punerea in aplicare si masurarea
obiectivelor pe termen lung si scurt din plan. Comunicarea planului cu fiecare membru al organizatiei este
esentiala, deoarece li ajuta sa vada imaginea de ansamblu. Cu toate acestea, comunicarea la nivel de organizatie
necesita mai mult efort; trebuie sa o puneti pe ordinea de zi a reuniunilor grupurilor / departamentelor, a
blogurilor interne, a consiliilor de administratie si a corespondentei.

e Pasul 3: Diseminarea planului. Ultimul pas inainte de a lua masuri asupra planului strategic este sa-l diseminati
in intreaga organizatie si sa ajunga astfel la componentele practice si tehnice ale muncii de zi cu zi a oamenilor.
Daca sunteti un intraprenor, atunci implicati in primul rand managementul superior in procesul in cascada, acesta
va vor ajuta sa accelerati procesul cu o autoritate mai mare.
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in timpul procesului de punere in aplicare, programati intalniri periodice (de exemplu, o datd pe luni) privind
progresele inregistrate cu personalul-cheie implicat in procesul de punere in aplicare. Lasati-i sa prezinte actiunile
implementate in departamentele lor pentru a atinge obiective specifice pe termen scurt si lung. Discutati despre
provocarile cu care va confruntati si despre orice schimbari care trebuie facute.

Link-uri externe:

Analiza PESTEL (https://www.cipd.co.uk/Images/7583-PESTLE-template-2020 tcm18-27107.pdf)

Analiza SWOT (https://www.wordstream.com/wp-content/uploads/2022/01/swot-analysis-template-blank-example.png )

o
Matricea TOWS (https://www.professionalacademy.com/blogs/an-introduction-to-the-tows-matrix-putting-swot-into-action/) ¥  SFAT

eAntreprenorii/managerii nu ar trebui sd facd planificarea pe cont propriu, ci ar trebui sd o facd cu ajutorul membrilor echipei, in special al
intraprenorelor
ePlanul strategic ar trebui revizuit cel putin o datd pe an pentru a se pregdti pentru anul urmdtor.

eProgresele inregistrate in punerea in aplicare ar trebui revizuite trimestrial

Referinte

Olsen, Erica. 2007. Planificarea strategicd pentru manechine. Pentru manechine.

Ce este oricum planificarea strategicd? (https://catalogimages.wiley.com/images/db/pdf/9780470037164.excerpt.ndf)
McClean, David. 2020. Planificarea strategicd la fel de simpld ca A,b,c. Editia a 2-a, Lulu Publishing Services.

Andrews, K.R. 1971. Conceptul de strategie corporativd. Homewood: Dow Jones-Irwin.

https://hiquide.elrha.org/
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UTILIZAREA INOVATIEI TEHNOLOGICE

Aplicare

Scopul acestui capitol este de a ajuta formatorii s3 inteleaga termenul de inovare si sa defineascd ce este inovarea si ce nu. In plus,
rezumam diferitele surse de inovare si facem lumind asupra oportunititilor de inovare. In cele din urma, definim inovatia
tehnologica, termenii incorporati, cum ar fi inovarea produselor si inovarea proceselor, precum si factorii declansatori care
forteaza organizatiile sa fie inovatoare din punct de vedere tehnologic.

Rezultate asteptate

e intelegerea conceptului de inovare tehnologice
e Definirea inovarii tehnologice si a tipurilor de inovare

CONTEXT/DESCRIERE:

Inovarea este punerea in aplicare practica a ideilor care produc noi produse sau servicii si este consideratd o functie a
antreprenoriatului. Existd mai multe surse de inovare, cum ar fi evenimente neasteptate, incongruente, nevoi generate
de procese si schimbdri de piatd sau industrie®. In aceastd sectiune, ne vom concentra pe inovarea tehnologicd, care este
un concept extins de inovare si cuprinde inovarea produselor si a proceselor.

38 https://hbr.org/2002/08/the-discipline-of-innovation
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Inovatie

Unul dintre cele mai populare cuvinte care este folosit in zilele
noastre in antreprenoriat este inovarea. Cu toate acestea,
inovarea sau inovatia ea pot fi utilizate in mod abuziv, prin

INOVATIE

Implementarea practica a unei idei intr-un
dispozitiv sau proces nou

urmare este necesar sa se clarifice unele fapte despre inovare
sau inovatie®.

Inovatia nu este inventie. Poate implica inventie, dar

necesita si multe alte lucruri, cum ar fi intelegerea nevoilor si dorintelor clientilor, colaborarile care sunt
necesare pentru a o livra etc.

Inovatia trebuie sa ofere valoare. Companiile incearca sa-si creasca veniturile, astfel incat inovatiile trebuie sa
ofere organizatiilor o rentabilitate adecvata pentru a se sustine si pentru a oferi o rata suficienta de rentabilitate
a investitiilor (ROI).

Putine inovatii sunt inovatii cu adevarat noi. Multe inovatii se bazeaza pe progresele anterioare, deci nu trebuie
sa fie noi in lume, ci noi pe piata sau industrie.

Ganditi-va dincolo de produse. Un nou model de afaceri, un nou mod de a obtine venituri, un nou sistem de
produse sau servicii sau un nou mod de a interactiona cu clientii, angajatii si partenerii pot fi considerate o
inovatie.

A sti unde sa inovezi este la fel de important cu si a sti cum sa inovezi. Este important sa gasiti oportunitatile
de inovare potrivite si sa specificati inovatia pe care o veti crea inainte de a incepe proiectul.

Abordati mai intai cele mai dificile probleme. Inovatia ar trebui sa rezolve problemele clientilor sau
organizatiilor, asa ca un antreprenor trebuie sa se concentreze pe cele mai dificile parti ale conceptului.
Refuzati raspunsurile incomplete. incercati sa gdsiti o solutie cuprinzitoare la fiecare provocare.

Nu conteaza pana cand nu este pe piata. Procesul de inovare este continuu si se termina numai atunci cand
produsul este introdus pe piata si devine o sursa de venit.

Transformati complexitatea in simplitate. Cele mai populare inovatii sunt cunoscute deoarece simplifica cele
mai dificile probleme.

3 Keeley, L., Walters, H., Pikkel, R., & Quinn, B. (2013). Ten tipuri de inovare: Disciplina de a construi descoperiri. John Wiley & Sons.
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Inovarea poate aparea din diferite surse, cum ar fi de la persoane fizice, eforturi de cercetare, incubatoare si companii.
Cu toate acestea, crearea unei inovatii ar putea fi rezultatul legaturilor dintre sursele mentionate mai sus. Aceasta retea
inovatoare (Figura 1) pune inovatia in centrul atentiei si accelereaza initiativele inovatoare prin combinarea resurselor
si a informatiilor din mai multe surse pentru a crea progrese tehnologice puternice. Sursele inovatiilor ca sistem sunt?*°:

e Persoane. O persoana care inventeaza sau
proiecteaza o solutie care ii indeplineste nevoile sau
rezolva o problema.

e Eforturile de cercetare in universitati. Universitatile
sunt o sursa de inovare, deoarece cercetatorii
lucreaza in laboratoare si in programe de cercetare
care genereaza rezultate inovatoare. Aceste
rezultate pot fi comercializate si pot genera produse
sau servicii inovatoare.

Individuals Univarsitias

e Incubatoare. Scopul principal al acestor entitati este
de a "hrani" idei inovatoare disruptive care vor
deveni companii independente, cu un model de

. . . . Government-

afaceri solid, oferind acces la diverse resurse. Nongrofits Funded Research

e Companii. Acestea sunt o sursa de inovare,

deoarece au acces la resurse si au stabilit procese
prin intermediul departamentelor de cercetare si Figura : Surse de inovare ca retea.
dezvoltare care creeaza si sprijina eforturile

inovatoare. In plus, acestea sunt fortate sa dezvolte

servicii sau produse inovatoare, pentru a ramane competitive.

40 schilling, M. A. (2012). Managementul strategic al inovdrii tehnologice (editia a 4-a). McGraw-Hill / Irwin.
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Inovatia tehnologica .
INOVATIE TEHNOLOGICA

O subcategorie a inovatiei este inovatia tehnologicd*!.
Organizatiile sunt fortate s3 dezvolte inovatii tehnologice, ~ UN produs sau proces nou sau imbundtdtit ale

deoarece progresele in tehnologiile digitale permit c€drui caracteristici tehnologice sunt semnificativ

organizatiilor sd proiecteze si sd creeze mai multe produse in diferite de cele anterioare.
mai putin timp. Inovarea tehnologica poate fi implementata

sub forma inovarii produselor (produse noi) sau a inovarii

proceselor (procese in aplicare). Acestea sunt considerate

inovatie daca ofera avantaje specifice organizatiei.

Globalizarea pietei este principala forta motrice a inovatiei. Concurenta intensa atat pe piata interna, cat si pe cea
externa dicteaza organizatiile sa dezvolte produse noi sau sa le reproiecteze pe cele existente pentru a raspunde noilor
nevoi ale clientilor si pentru a ramane profitabile. Datorita globalizarii, clientii au acces la pietele externe care obliga
firmele sa devina mai inovatoare si sa creeze produse si servicii diferentiate. Prin crearea de noi produse, firmele au o
noua sursa de venit care le sporeste marja de profit. Cu toate acestea, pentru ca firmele sa creeze noi produse, acestea
trebuie sa investeasca in inovarea proceselor care reduce costurile firmelor#2.

Adoptarea mai multor tehnologii care accelereaza procesul de productie si reduc costurile operationale permite
companiilor sa dezvolte sortimente de produse care pot fi oferite in diverse segmente de piata si care au puncte de pret
diferite. Urmand aceasta strategie ajuta companiile sa se diferentieze de concurenti. Schilling, M. A. (2012) prezinta un
exemplu de la Toyota care exemplificd beneficiile varietatii produselor. In 2012, compania a oferit 16 linii diferite de
vehicule de pasageri sub marca Toyota (de exemplu, Camry, Prius, Highlander si Tundra). In cadrul fiecérei linii de
vehicule, Toyota a oferit, de asemenea, mai multe modele diferite (de exemplu, Camry L, Camry LE, Camry SE) cu

4 https://www.stat.fi/meta/kas/tekn innovaatio en.html
42 5chilling, M. A. (2012). Managementul strategic al inovarii tehnologice (4 editio). McGraw-Hill / Irwin.
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caracteristici diferite si la puncte de pret diferite. Tn total, Toyota a oferit 64 de modele de masini in diferite game de

preturi (de la 14.115 dolari la 77.995 de dolari) si diverse caracteristici, cum ar fi scaunele (de la 3 la 8 pasageri)*.

Link-uri externe:

Pentru un rezumat rapid al subiectului urmariti acest videoclip:

https://www.youtube.com/watch?v=-g-

SshabblL0&ab channel=MohammedBinRashidSpaceCentreMBRSC
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